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Tropigas de Nicaragua, S.A, forma parte de una Corporación Gasera cuya sede central se 
encuentra en Guatemala con divisiones en todos los países centroamericanos y el caribe. La 
empresa TROPIGAS de Nicaragua fue fundada hace más de 50 años es una empresa 
Petrolera de prestigio nacional e internacional, líder en la compra y venta de gas propano y 
butano, así como del suministro de tanques industriales, cilindros y repuestos en el ramo.  
 
Las operaciones de la empresa Tropigas de Nicaragua se reactivan a partir de los años 
noventa y como consecuencia tiene un crecimiento acelerado que le da respuesta con 
inversión en nuevas sucursales, recursos humanos en constante capacitación y el desarrollo 
e implementación de planes orientados a mejorar el servicio y la atención al cliente.   
 
Por otro lado la crisis actual de la energía es generada por el uso excesivo del petróleo 
como fuente de energía, lo que causa el agotamiento en un futuro no muy lejano del mismo, 
por lo que los países de la OPEP (Organización de Países Exportadores de Petróleo), que a 
principios de los setenta controlaban las dos terceras partes del mercado de crudos, 
decretaron un embargo petrolífero, con el consiguiente aumento de los precios de los 
crudos. Posteriormente, y como consecuencia de un círculo vicioso, estos precios siguieron 
subiendo, produciéndose otro aumento brusco a finales de los setenta con la llamada 
"segunda crisis del petróleo". 
Los efectos resultantes de esta problemática son diversos factores sociales y económicos: 
ahorro del consumo de energía y agua, deterioro en el nivel de vida de las familias, 
reestructuración de los gastos en las empresas, alzas en los productos de primera necesidad, 
etc., produjo un hundimiento del mercado de crudos a principios de 1986, situándose los 
precios del petróleo de nuevo al mismo nivel de 1973. Todo ello ha provocado una enorme 
incertidumbre, por lo que es imposible predecir la evolución de los precios de petróleo en 
un futuro, incluso próximo.  
 
 ii
Es evidente que la producción de hidrocarburos, llámese este gas licuado, gasolina, diesel, 
entre otros, ha disminuido en los últimos años en comparación con el crecimiento de su 
consumo y el aumento de sus precios. La siguiente tabla muestra el comportamiento, la 
producción, consumo y precios a partir de principios y finales de los noventa, para analizar 
el alza en los precios y la disminución de la producción del combustible. 






PRECIO US$ X 
GALÓN 
1990 654.7 734.7  
1991 890.3 850.3 1.70 
1992 944.5 1,024.6 1.54 
1993 970.6 995.9 1.88 
1994 830.4 933.7 2 
1995 873.8 957.5 1.93 
1996 870 947.4 2.06 
1997 802.9 1,004.1 2.06 
1998 868.2 1,135.6 1.57 
1999 811.7 1,257.7 1.96 
2000 840.6 1,321 2.32 
2001 904.8 1,407 2.04 
2002 872.2 1,477 1.95 
2003 859.8 1,510 2.18 
2004 886.3 1,563 2.44 
2005 770 1,581 2.88 
Nota: Los precios de la gasolina por galón están dados al precio equivalente a la tasa de ese año en 











M ILES D E 
B A R R ILES
PRODUCCIÓN VS CONSUMO
Producción 654 890 944 970 830 873 870 802 868 811 840 904 872 859 886 770
Consumo 734 850 102 995 933 957 947 100 1135 1257 1321 1407 1477 1510 1563 1581
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
 
GRÁFICO No. 1 PRODUCCIÓN VS. CONSUMO 
Fuente: Banco Central, Marzo de 2006 
La tabla anterior nos revela que la producción a partir del año noventa hasta el 2005 ha 
crecido un 18%. Respecto al consumo ha crecido entre los noventa y 2005 en un 115% y 
sus precios se han elevado en un 70%. 
Bajo este contexto, ante el crecimiento de la población y sus necesidades energéticas hacen 
imprescindible una política de ahorro de energía y la búsqueda de nuevas fuentes sustitutas 
que puedan ser más económicas. Es necesario encontrar sustitutos de fuentes de energía 
según las condiciones y posibilidades de cada país, para que cada comunidad procure 
encontrar su propia alternativa energética en función de sus recursos naturales.  
El despertar de la responsabilidad en el campo energético, especialmente los países que 
dependen de un país productor de petróleo, debe ir acompañado de una labor de 
clarificación de conceptos a sus habitantes. Aunque ya se ha producido una mayor 
sensibilización de la opinión pública frente a la necesidad de emprender labores de 
conservación y ahorro energético, todavía es necesario proceder a una amplia información 
relativa a la imprescindible adopción de tecnologías, basadas en soluciones energéticas 
alternativas, principalmente de aquellas procedentes de fuentes renovables. 
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Países Centroamericanos y de América del Norte y Sur han adoptado como medida de 
posible solución al problema de la disminución de la oferta, aumento de su demanda y 
precios, sustituir la gasolina por Gas –GLP- obtenido de la refinación de otro derivado 
denominado gasolina. 
El GLP se produce en estado de vapor pero se convierte en líquido mediante compresión y 
enfriamiento simultáneos de estos vapores, necesitándose 273 litros de vapor para obtener 1 
litro de gas líquido. En su composición química predominan los hidrocarburos butano y 
propano o sus mezclas y que contienen propileno o butileno o mezclas de estos como 
impurezas principales. Las fuentes de obtención de este combustible son las refinerías y 
plantas de proceso de gas natural, las cuales aportan alrededor del 25% y 75%, 
respectivamente.  
La falta de fuentes alternas de combustible limitan los niveles de vida de la población a sus 
niveles adquisitivos. 
 
Como resultado final del presente estudio se presentará un Estudio de Mercado para 
analizar la viabilidad de introducir al mercado el GLP como una alternativa para solución 
de la problemática  que enfrenta la crisis del combustible. El presente estudio tiene como 
finalidad contribuir a: 
 
1. Se pretende que este estudio contribuya a aportar una alternativa para solucionar el 
problema del combustible que afecta las economías de todas las familias 
nicaragüenses y de ser partícipes de utilizar un producto que contamine menos. 
2. Presentar un estudio para que los estudiantes y público en general creen su propio 
sentido común y generen nuevas opciones para solucionar un problema complejo 
con diversas alternativas de solución. 
3. Como futuros profesionales propusimos a través de la presente investigación 
solución a una problemática real y de una solución factible y que se pueda poner en 
marcha.  
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2.1   Objetivo General 
 
Realizar un estudio de mercado con el fin de determinar la viabilidad de introducir el GLP 
al mercado Nicaragüense como alternativa de combustible para vehículos de gasolina. 
 
. 
2.2  Objetivos Específicos 
 
2.2.1 Identificar las principales ventajas y desventajas del GLP a nivel 
centroamericano como alternativa de combustible para automóviles tomando 
como referencia países donde ya ha sido implementado. 
2.2.2 Evaluar las condiciones actuales del mercado nicaragüense con el fin de 
conocer los gustos, preferencias y expectativas de los consumidores para el uso 
del GLP como alternativa de combustible. 
2.2.3 Conocer los requerimientos técnicos, legales y ambientales necesarios para 
poner en marcha la introducción del GLP en el mercado nicaragüense. 
2.2.4 Realizar un análisis comparativo beneficio-costo a corto y mediano plazo del 
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3.1.1 Conceptos de mercadeo 
 
A medida que los hombres de negocios empezaron a reconocer que el marketing es 
indispensable para él éxito de sus empresas, nació una nueva filosofía de la empresa. Este 
enfoque llamado concepto de mercadeo, pone de relieve la orientación hacia el cliente y la 
coordinación  de las actividades de marketing para conseguir los objetivos de desempeño 
corporativo. En ocasiones se sintetiza como una orientación al cliente. 
 
 El concepto de mercadeo se funda en tres creencias que son: 
 
 Toda planeación y las operaciones deben orientarse al cliente. Es decir, todos los 
departamentos y los empleados deben concentrarse en contribuir a la satisfacción de 
las necesidades del cliente. 
 Todas las actividades de marketing deben coordinarse. Ello significa que sus 
diversos aspectos (planeación del producto, fijación de precios, distribución y 
promoción) deben diseñarse y combinarse de modo coherente y que un ejecutivo 
debe tener la autoridad y la responsabilidad general para llevarla a cabo. 
 Un marketing orientado al cliente y coordinado es esencial para alcanzar los 
objetivos del desempeño organizacional. El objetivo primordial para una empresa 
lucrativa, es por lo común, un volumen de ventas rentable. En las empresas no 
lucrativas el objetivo podría ser la cantidad de personas atendidas o la diversidad de 
servicios prestados.1 
 
                                                 
1 Stanton, Etzel y Walker, FUNDAMENTOS DE MARKETING, 11ª Edición, editorial Mc Graw Hill, México 2000, pág. 12. 
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El mercadeo se define como un proceso social a través del cual individuo y grupos obtienen 
lo que necesitan y lo que desean mediante la creación, oferta y libre intercambio de 
productos y servicios valiosos con otros. 
 
En cuanto a una definición gerencial, el marketing a menudo se ha definido como “el arte 
de vender productos”. Sin embargo, muchos se sorprenden al enterarse de que la parte más 
importante del marketing no es vender. Vender es sólo la punta del iceberg del marketing. 
Peter Druker, un importante teórico en administración, lo expresa así: 
 
“Suponemos que siempre habrá cierta necesidad de vender, pero el objetivo del marketing 
es volver superflua la actividad de vender. El propósito del marketing es conocer y entender 
al cliente tan bien que el producto o servicio se ajuste perfectamente o él y se venda solo. 
En teoría, el resultado del marketing debe ser un cliente que está listo para comprar. Lo 
único que se necesita, entonces, es poner a su disposición el producto o servicio”.2 
 
3.1.2 Función del Mercadeo (Relaciones Públicas) 
 
Las relaciones públicas son una herramienta administrativa cuya finalidad es influir 
positivamente en las actitudes hacia la organización, sus productos y sus políticas. Es una 
forma de promoción a la cual frecuentemente se le da poca importancia. En la generalidad 
de las organizaciones esta herramienta promocional es el patito feo: se le regala después de 
la venta personal, la publicidad y la promoción de ventas. Existen varias razones para la 
falta de atención de los administradores en las relaciones públicas. 
 
• Estructura organizacional: En la mayor parte de las compañías, las relaciones 
públicas no son responsabilidad del departamento de marketing. Si hay un esfuerzo 
bien organizado, normalmente está a cargo de un pequeño departamento bajo las 
órdenes directas de la alta dirección. 
                                                 
2 Philip Kotler, “Dirección de Marketing”, Décima Edición, Editorial Prentice Hall, México (2001), Pág. 8.  
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• Definiciones inadecuadas: El término de relaciones públicas se emplea con poco 
rigor entre el público y el mundo de los negocios. De ahí que a menudo no esté bien 
definido lo que constituye su esencia. Como resultado, lo que realmente constituye 
un esfuerzo de relaciones públicas organizado, por lo regular no está claramente 
definido. 
• Beneficios no reconocidos: Apenas en los últimos años, las organizaciones han 
empezado a apreciar el valor de las buenas relaciones públicas. Al incrementarse los 
costos de la promoción, las compañías se han percatado de una exposición positiva 
a través de los medios o de una generosa participación en problemas de la 
comunidad compensa con creces su inversión de tiempo y esfuerzo. 
 
Naturaleza y alcance de las relaciones públicas 
 
Las actividades de relaciones públicas tienen por objeto crear o mantener la imagen 
positiva de una organización ante sus públicos, clientes, prospectos, accionistas, empleados, 
sindicatos, comunidad local y gobierno. Sabemos que esta descripción se parece mucho a la 
definición de la publicidad institucional. Pero, a diferencia de ella, las relaciones públicas 
no necesariamente se sirven de los medios para comunicar su mensaje. 
 
Las buenas relaciones públicas pueden obtenerse de diferentes maneras. Por ejemplo, 
apoyando proyectos de caridad (ofreciendo trabajo voluntario u otros recursos), 
participando en los eventos de servicio comunitario, patrocinando equipos deportivos no 
profesionales, financiando el cultivo de artes y publicando un boletín para los empleados o 
los clientes, difundiendo información a través de exposiciones, exhibiciones y excursiones.  
 
La propaganda como forma de relaciones públicas. 
 
La propaganda es cualquier comunicación referente a una organización, sus productos o 
políticas a través de medios que no reciben un pago de la empresa. La propaganda casi 
siempre consiste en un reportaje que aparece en un medio masivo o en un apoyo dado por 
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un individuo de manera formal o bien en un discurso o entrevista. Ésta es sin duda una 
buena propaganda. 
 
Pero naturalmente también existe la mala propaganda, un reportaje negativo acerca de una 
empresa o su producto que aparecen en los medios. En una sociedad cada vez más sensible 
ante el ambiente y donde los medios buscan errores que dar a conocer al público, las 
organizaciones tienden a centrarse en este aspecto negativo de la propaganda. De ahí que 
los administradores estén preocupados por evitar la mala propaganda que mengua el 
potencial de una buena propaganda. 
 
 Se dispone de tres medios para lograr una buena propaganda: 
 
• Preparar un reportaje o articulo (llamado comunicado de prensea) y hacerlo 
circular en los medios. Con ello se busca que los periódicos, estaciones de 
televisión u otros medios transmitan la información en forma de noticias. 
• La comunicación personal con un grupo. Una conferencia de prensa atraerá la 
atención de los representantes de los medios, si piensan que el tema o el 
portavoz generará noticias de interés. Los recorridos por las instalaciones de una 
empresa y los discursos ante grupos civiles o de profesionistas constituyen otras 
formas de este tipo de comunicación. 
• La comunicación personal entre dos interlocutores, a veces denominada 
cabildeo. Las compañías cabildean con legisladores o con otras personas de gran 
influencia y poder a fin de influir primero en su opinión y luego en sus 
decisiones. 
 
La propaganda contribuye al cumplimiento de cualquier objetivo de la comunicación. Sirve 
para anunciar nuevos productos, dar a conocer nuevas políticas, brindar reconocimiento a 
los empleados, describir los adelantos de la investigación o exponer el desempeño 
financiero, si los medios consideran que el mensaje, la persona, el grupo o evento valen la 
pena. Y esto es precisamente lo que distingue la publicidad y la propaganda: esta última 
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“no se impone” a la audiencia. Es también la causa de su principal beneficio. Su 
credibilidad suele ser mayor que la de la publicidad. Si decimos que nuestro producto es 
excelente, tal vez la gente se muestre escéptica. Pero su una tercera persona, independiente 
y objetiva, afirma en el noticiero vespertino que nuestro producto es excelente, lo más 
seguro es que el público lo crea. 
 
 Otros beneficios de la propaganda son: 
 
• Menor costo que la publicidad o la venta personal. La propaganda 
normalmente cuesta menos, porque no se paga el tiempo ni el espacio de los 
medios para comunicar el mensaje y tampoco hay vendedores a quienes 
remunerar. 
• Más lectores. Muchos consumidores están condicionados para ignorar la 
publicidad o bien para prestarle poca atención. La propaganda puede presentarse 
por medio de material editorial o noticias, con lo cual aumentan los lectores. 
• Más información. Debido a que se presenta como material editorial, la 
propaganda puede contener más detalles que el simple anuncio. En el mensaje 
pueden incluirse más información y contenido persuasivo. 
• Oportunidad. Una compañía puede emitir un comunicado de prensa casi en el 
mismo momento en que ocurre un evento inesperado. 
 
Por supuesto la propaganda tiene sus limitaciones: 
 
• Pérdida de control sobre el mensaje. Una organización no tiene garantía alguna 
de que un comunicado de prensa aparecerá en los medios. Además, no hay 
forma de controlar cuánto o qué proporción de un comunicado se imprimirá o se 
transmitirá por radio o televisión.  
• Exposición limitada. Por lo regular los medios utilizan material publicitario 
para llenar el espacio cuando faltan otras noticias y tan sólo lo usan una vez. Su 
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la audiencia meta no recibe el mensaje en el momento de ser presentado, no hay 
una segunda ni una tercera oportunidades. 
• La propaganda no es totalmente gratuita. Pese a que no se paga el tiempo ni el 
espacio de los medios, si cuesta la integración del departamento de propaganda, 
así como la preparación y difusión de los comunicados de prensa. 
 
Por reconocer el valor de la propaganda algunas organizaciones disponen de utilidades 
especiales que se encargan de los comunicados de prensa.3 
 




En un sentido riguroso, un producto es una serie de atributos conjuntados en forma 
identificable. Todo producto se designa como un nombre descriptivo (o genérico) que 
entiende la gente, como acero, seguro, raquetas de tenis o entrenamiento. Los atributos 
como nombre de marca y servicio postventa, que activan la motivación del consumidor o 
sus hábitos de compra no intervienen en absoluto en esta interpretación.  
 
En el mercadeo necesitamos una definición más amplia del producto para indicar que el 
público en realidad no está comprando un conjunto de atributos, sino más bien beneficios 
que satisfagan sus necesidades. Con el fin de formular una definición lo bastante amplia, 
empezaremos utilizando producto como un término genérico que abarque bienes, servicios, 
lugares, personas o ideas.4 
 
Definimos un producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su 
atención, adquisición, uso o consumo, y que podría satisfacer un deseo o una necesidad. 
Los productos abarcan más que sólo los bienes tangibles. En una definición amplia, los 
                                                 
3 Stanton, Etzel y Walker, “Fundamentos de Marketing”, 11va Edición, Editorial McGrawHill, México (2000), pág. 550-552. 
4 Stanton, Etzel y Walker,  FUNDAMENTOS DE MARKETING, 11 edición, editorial McGrawHill, pág.-210. 
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productos incluyen objetos físicos, servicios, personas, lugares, organizaciones, ideas o 
mezclas de estas entidades.5 
 
3.2.1.1 Características del producto 
 
Calidad del producto 
 
La calidad es una de las principales herramientas de posicionamiento de los mercadólogos.  
La calidad del producto tiene dos dimensiones: nivel y consistencia. Al desarrollar un 
producto, la compañía debe escoger primero un nivel de calidad que apoye la posición del 
producto en el mercado meta. Aquí, la calidad del producto significa calidad de desempeño: 
la capacidad de un producto para desempeñar sus funciones. 
 
Más allá del nivel de calidad, la alta calidad también puede implicar niveles elevados de 
consistencia de calidad. aquí, calidad del producto significa calidad de cumplimiento: 
ausencia de defectos y consistencia en la entrega de un nivel de desempeño meta. 
 
Durante las dos últimas décadas, un renovado hincapié en la calidad ha engredado un 
movimiento global de calidad. la mayor parte de las empresas implementó programas de 
“Administración de la Calidad Total” (TQM): esfuerzos para mejorar constantemente la 
calidad de los productos y procesos en todas y cada una de las fases de sus operaciones. 
(Kotler, 1999) 
 
Funciones del producto 
 
Un producto se puede ofrecer con funciones variables. El punto de partida es un modelo 
“austero”, sin nada extra. La compañía es capaz de crear modelos de más alto nivel si añade 
más funciones. Las funciones son una herramienta competitiva para distinguir el producto 
                                                 
5 Kloter y Armstrong, MARKETING, 8va edición, Editorial Prentice Hall, México 1999, pág.-244. 
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de la compañía, de los productos de los competidores. Ser el primer productor en introducir 
una nueva función, apreciada y necesaria, es una de las formas más eficaces de competir. 
 
¿Cómo puede una compañía identificar funciones nuevas y decidir cuáles agregara su 
producto? La compañía debe llevar a cabo encuestas periódicas a los compradores que han 
usado el producto y hacerles las siguientes preguntas: ¿Le gusta el producto? ¿Qué 
características especificas del producto son las que más le gustan? ¿Qué funciones o 
características podríamos añadir para mejorar el producto?.  
 
Las respuestas proporcionan a la compañía una lista rica en ideas para nuevas funciones. 
Luego, la compañía evalúa el valor que cada función tiene para los clientes, y lo compara 
con su costo para la compañía. Las funciones que los clientes aprecian poco en relación con 
los costos deberán descartarse: la que los clientes aprecian mucho en relación con sus 
costos tendrán que agregarse. (Kloter, 1999). 
 
3.2.1.2 El concepto de ciclo de vida del producto 
 
Decir que un producto tiene un ciclo de vida es afirmar cuatro cosas: 
 
1- Los productos tienen una vida limitada. 
2- Las ventas de los productos pasan por etapas bien definidas, cada una de las cuales 
presenta diferentes retos, oportunidades y problemas para el que los vende. 
3- Las utilidades suben y bajan en las diferentes etapas del ciclo de vida del producto. 
4- Los productos requieren diferentes estrategias de mercadeo, financieras, de 
fabricación, de compras y de recursos humanos en cada etapa de su ciclo de vida. 
 
Casi todas las curvas de ciclo de vida de un producto tienen forma de campana. Esta curva 
por lo regular se divide en cuatro etapas: introducción, crecimiento, madurez y 
decrecimiento. 
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1- Introducción: Período de crecimiento lento de las ventas a medida que el producto 
se introduce en el mercado. No hay utilidades en esta etapa debido a los elevados 
gastos en que se incurren con la introducción del producto. 
2- Crecimiento: Período de rápida aceptación por parte del mercado y considerable 
mejora en las utilidades. 
3- Madurez: Periodo en que se frena el crecimiento de las ventas porque el producto 
ha logrado la aceptación de la mayoría de los compradores potenciales. Las 
utilidades se estabilizan o bajan debido al aumento en la competencia. 
4- Descrecimiento: El periodo en el que las ventas muestran una cuerva descendiente 
y las utilidades sufren erosión. 
 
El concepto de ciclo de vida del producto (CVP) puede servir para analizar una categoría de 
productos, una forma de productos, un producto o una marca. 
 
• Las categorías de productos tienen los ciclos de vida más largos. Muchas categorías 
de productos permanecen en la etapa madura indefinidamente y sólo crecen al 
mismo ritmo que crece la población. Algunas categorías de productos importantes –
diarios, máquinas de escribir- al parecer han ingresado en la etapa de decrecimiento 
de CVP. Otras –máquinas de fax, teléfonos celulares, agua embotellada- están 
obviamente en la etapa de crecimiento. 
• Las formas de productos siguen el CVP más fielmente. Las máquinas de escribir 
manuales pasaron por las etapas de introducción, crecimiento, madurez y 
decrecimiento; sus sucesoras –las máquinas de escribir eléctricas y electrónicas- 
pasaron por esas mismas etapas. 
• Los productos siguen el CVP estándar o bien una de sus formas variantes. 
• Las marcas de producto pueden tener un CVP corto o largo. Aunque muchas marcas 
nuevas mueren prematuramente, otras tienen un CVP muy largo y sirven para lanzar 
y dar nombre a productos nuevos. 
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3.2.1.3 Posicionamiento de la oferta de mercado durante el ciclo 
de vida del producto 
 
Las empresas continuamente están tratando de diferenciar su oferta de merado, de la de sus 
competidores; idean nuevos servicios y garantías, recompensas especiales para los usuarios 
leales, nuevas comodidades y deleites. Si una empresa lo logra, los competidores podrían 
copiar su oferta de mercadeo. Por ello, la mayor parte de las ventajas competitivas sólo un 
tiempo corto, y las empresas deben idear constantemente nuevas características y beneficios 
que añadan valor y capten la atención y el interés de consumidores que tienen muchas 
opciones y son sensibles al precio. 
 
Las empresas normalmente reformulan su estrategia de mercadeo varias veces durante la 
vida de un producto. Las condiciones económicas cambian, los competidores lanzan 
nuevos ataques, y el producto pasa por nuevas etapas de interés y requisitos de los 
consumidores. Por ello, una empresa debe planear estrategias apropiadas para cada etapa 
del ciclo de vida del producto. La empresa quiere extender la vida y rentabilidad del 




Algunas dificultades que supone fijar precio se debe a la confusión del significado del 
término precio, aun cuando el concepto es fácil de definir con palabras de uso común. En 
términos simples, precio es la cantidad de dinero y/o otros artículos con la utilidad 
necesaria para satisfacer una necesidad que se requiere para adquirir un producto. 
Recuérdese que utilidad es el atributo que posee la capacidad para satisfacer los deseos. 
 
3.2.2.1 Importancia del precio 
 
El precio de los productos influye en los sueldos, el alquiler, los intereses y las utilidades. 
El precio es un regulador del sistema económico porque incide en las cantidades pagadas 
por los factores de producción: mano de obra, terrenos, capital y empresarios. Los sueldos 
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altos atraen la mano de obra, las tasas elevadas de interés atraen el capital y así 
sucesivamente. Como un asignador de recursos, el precio determina lo que se producirá 
(oferta) y quién obtendrá los bienes y servicios producidos (demanda). 
 
3.2.2.2 Importancia del precio en la mente del consumidor 
 
A nivel detallista, un pequeño segmento de compradores está interesado principalmente en 
los precios bajos, y otro segmento casi del mismo tamaño es indiferente respecto al precio 
al realizar compras. La mayoría de los consumidores son de alguna manera sensibles al 
precio, pero también están interesados en otros factores, tales como la imagen de la marca, 
la ubicación de la tienda, el servicio, la calidad y el valor. 
 
Otra situación es que las percepciones de algunas personas acerca de la calidad del 
producto dependen directamente del precio, el prestigio de la tienda y la publicidad. El 
precio es también importante como un componente del valor. 
 
3.2.2.3 Objetivos de la fijación de precios 
 
 Todas las actividades de marketing (entre ellas la fijación de precios) deben encaminarse 
hacia una meta. Por tanto, los directivos deben establecer los objetivos antes de determinar 
el precio. Con todo, por muy lógico que esto parezca, pocas empresas establecen 
constantemente un objetivo de fijación de precios. 
 
 Los objetivos de fijación de precios son: 
 
 Orientados a las utilidades: alcanzar un rendimiento meta, maximizar utilidades. 
 Orientados a las ventas: aumentar el volumen de ventas, mantener o incrementar 
la participación de mercado. 
 Orientados a la situación actual: estabilizar precios, hacerle frente a la 
competencia. 
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Uno de los atributos de un sistema de mercado libre es el derecho de utilizar la 
comunicación como un medio para influir en el público. En el sistema socioeconómico 
moderno esa libertad se manifiesta en las actividades promociónales de las empresas, cuya 
finalidad es influir en los sentimientos, creencias y comportamientos de los clientes 
potenciales. En segunda veremos desde una perspectiva económica y de marketing, cómo 
funciona la promoción. 
 
La promoción cumple tres funciones esenciales: informa a los compradores potenciales, los 
persuade y les recuerda la existencia de una compañía y sus productos. La importancia 
relativa de estas funciones varía según las circunstancias en que se encuentre la compañía. 
 
Por muy útil que sea un producto o una marca, fracasará si nadie sabe que está disponible. 
Los canales de distribución suelen ser largos, por ello un producto pasará por muchas 
manos antes de llegar al consumidor final. Así pues, un fabricante deberá informar a los 
intermediarios y también a los consumidores finales o a los usuarios industriales acerca del 
producto. A su vez los mayoristas informan a los detallistas y éstos al publico. A medida 
que aumenta el número de compradores potenciales y se expanden las dimensiones 
geográficas de un mercado, irán aumentando también los problemas y el costo de informar 
al mercado. 
 
Otra finalidad de la promoción es la persuasión. La competencia tan intensa entre varias 
industrias, lo mismo que entre las empresas de una misma industria, impone una enorme 
presión a los programas promociónales de los vendedores. 
 
Además los consumidores deben recordar la disponibilidad del producto y su potencial para 
satisfacerlos. Todos los días las empresas bombardean al mercado con miles de mensajes, 
con la intención de atraer más compradores y crear mercados para los nuevos productos. 
Ante la competencia tan intensa por captar la atención al público, hasta las compañías bien 
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establecidas en el mercado se ven obligadas a recordarle a la gente su marca para que no la 
olviden. 
 
3.2.3.1 Promoción y planeación estratégica de mercadeo 
 
La venta personal, la publicidad y otras actividades promociónales de la empresa deberían 
constituir un programa promocional bien coordinado dentro de su plan global de marketing. 
Muchas veces esas actividades están fragmentadas con consecuencias potencialmente 
perjudiciales. Por ejemplo, la obtención de recursos puede provocar pugnas o conflictos 
entre los directores de publicidad y los gerentes de ventas. Pero ello no debería ocurrir si 
los elementos de la promoción fueran una parte coordinada del plan estratégico global del 
marketing. 
 
Las actividades promociónales serán eficaces sólo si se coordinan con la planeación del 
producto, la fijación de precios y la distribución, los otros tres elementos de la mezcla de 
marketing. Así, en la promoción influye la singularidad de un producto y el hecho de que su 
precio esté por encima o por debajo del de la competencia. 
 
3.2.3.2 Determinación de la mezcla promocional 
 
  Se da el nombre de mezcla promocional a la combinación de venta personal, publicidad, 
promoción de ventas, relaciones públicas y propaganda. Una efectiva mezcla promocional 
es parte esencial prácticamente de toda estrategia de marketing. La diferenciación de 
producto, la segmentación de mercado, el aumento de línea de precios altos y en precios 
bajos y el uso de marcas que requieren una promoción adecuada. Para diseñar una mezcla 
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1- Mercado Meta 
 
Como en el resto de las áreas del marketing, en las decisiones concernientes a la mezcla 
promocional influirá poderosamente la audiencia o mercado meta. Por lo menos cuatro 
variables inciden en la elección del método promocional para un mercado particular: 
 
 Disposición al comprar. Un mercado meta puede encontrarse en una de las seis 
etapas de esta disposición. Estas etapas (reconocimiento, conocimiento, 
simpatía, preferencia, convicción y compra) reciben el nombre de jerarquía de 
efectos, pues son las etapas por las que pasa un comprador al decidirse por una 
compra y cada una define una meta o efecto posible de la promoción. 
 Extensión geográfica del mercado. La venta personal tal vez sea adecuada en un 
mercado local pequeño, pero a medida que crece la extensión geográfica del 
mercado habrá que darle mayor importancia a la publicidad. 
 Tipo de cliente. La estrategia promocional depende en parte del nivel de canal 
de distribución en que la organización espera influir. 
 Concentración de mercado. Otra consideración es la cantidad total de 
compradores. Cuanto menos compradores potenciales haya, la venta personal 
será más eficaz que la publicidad. 
 
2- Naturaleza del producto. 
 
Algunos atributos del producto influyen en la estrategia promocional. Los más importantes 
son: 
 
 Valor unitario. Un producto con poco valor unitario suele ser relativamente 
simple, conlleva poco riesgo para el comprador y debe ser atractivo para el 
mercado masivo si quiere sobrevivir. Por eso, la publicidad será la principal 
herramienta promocional. En cambio, a menudo los productos de gran valor 
unitario son complejos y caros. 
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 Nivel de personalización. Se requerirá la venta personal si un producto debe 
ser adaptado a las necesidades de cada cliente.  
 Servicio antes y después de la venta. La venta personal es propicia para los 
productos que deben demostrarse, en los cuales se dan trueques de venta o 
que requieren mantenimiento para que funcionen adecuadamente. 
 
3- Etapa del ciclo de vida del producto 
 
En las estrategias de promoción influye la etapa del ciclo de vida del producto. Cuando se 
introduce en el mercado un producto nuevo, se comunican su existencia y sus beneficios a 
los compradores potenciales y ser convencen los intermediarios para que lo ofrezcan. Así 
pues, tanto la publicidad (dirigida a los consumidores) como la venta personal (dirigidas a 
los intermediarios) son indispensables en la etapa de introducción al mercado. El 
lanzamiento de un producto nuevo también puede ser una novedad y, por lo mismo, ofrecer 
excelentes oportunidades para realizar la publicidad no pagada. Más tarde, si tiene éxito, se 
intensificará la competencia y se dará mayor importancia a la publicidad persuasiva. 




3.2.4.1 ¿Qué es la publicidad? 
 
“La publicidad es una herramienta de la comunicación masiva de que disponen los 
ejecutivos de marketing. Como su nombre lo indica la comunicación masiva utiliza un 
mismo mensaje para todos los miembros de una audiencia. El comunicador que la emplea 
cambia la ventaja de la venta personal y la oportunidad de adaptar el mensaje a cada 
prospecto por la de llegar a muchos con un costo más bajo por persona”. 
 
“El término comunicación masiva no implica los esfuerzos indiscriminados para alcanzar 
grandes audiencias. Los anunciantes buscan constantemente el refinamiento para presentar 
sus mensajes a más audiencias específicamente definidas”. 
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3.2.4.2 Naturaleza y alcance de la publicidad 
 
 Los anuncios presentan cuatro características: 
 
• Un mensaje verbal y/o visual. 
• Un patrocinador a quien se identifica. 
• Transmisión a través de uno o varios medios. 
• Pago que realiza el patrocinador a los medios que transmiten el mensaje. 
 
Así pues la publicidad consta de todas las actividades necesarias para presentar a una 
audiencia un mensaje impersonal y pagado por un patrocinador identificado que se refiere a 
un producto o a una organización.6 
 
La publicidad es en cierta forma, una parte inevitable de nuestra vida diaria. No importa 
donde estemos, la publicidad está con nosotros –educándonos, induciéndonos a comprar 
nuevos productos y servicios, incitándonos a abandonar malos hábitos, como el consumo de 
drogar o animándonos a apoyar alguna causa noble o a algún candidato político. Es obvio 
que la publicidad no siempre ha ocupado el lugar prominente que tiene hoy día. 
 
“La publicidad es parte integral de nuestro sistema económico y está relacionada en forma 
directa con la fabricación, distribución, comercialización y venta de productos y servicios. 
La publicidad es tan antigua como la misma civilización y el comercio, siempre ha sido 
necesaria para reunir a compradores y vendedores. Los negocios necesitan de la publicidad 
es un negocio vital en sí mismo”. 
 
 La publicidad existe porque: 
 
• Es parte de nuestro sistema de comunicación. 
• Informa a la gente de la disponibilidad de productos y servicios. 
                                                 
6 Stanton, Etzel y Walker, FUNDAMENTOS DE MARKETING, 11ª Edición, Editorial McGRawHill, Mexíco (2000), pág. 530. 
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• Proporciona información que ayuda a tomar decisiones fundamentadas. 
• Informa a la gente acerca de sus derechos y obligaciones como ciudadano. 
• En sus diversas formas, nos informa, guía, convence y alerta sobre diferentes aspectos 
que hemos de considerar en nuestra vida diaria. 
 
Con el fin de poder desempeñar dichas tareas, la publicidad toma muchas formas y 
establece metas y objetivos diversos. La publicidad representa la principal herramienta de 




Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen interés en las 
decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, distribución, ubicación o 
cobertura). Es decir, cómo ponen a disposición de los usuarios las ofertas y las hacen 
accesibles a ellos. La plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido poca 
atención en o referente a los servicios debido a que siempre se la ha tratado como algo 
relativo a movimiento de elementos físicos.  
 
La generalización usual que se hace sobre distribución del servicio es que la venta directa 
es el método más frecuente y que los canales son cortos. La venta directa ciertamente es 
frecuente en algunos mercados de servicios, pero muchos canales de servicios contienen 
uno o más intermediarios. Sería incorrecto decir que la venta directa es el único método de 
distribución en los mercados de servicios. Los intermediarios son comunes. Algunos de 
estos intermediarios asumen sus propios riesgos; otros realizan funciones que cambian la 
propiedad y otros realizan funciones que permiten el movimiento físico. En realidad, no 
existe ninguna uniformidad en las funciones realizadas por los intermediarios. Pero esta 
falta de uniformidad no debe obviar la verdad fundamental de que las organizaciones que 
operan en el mercado de servicios tienen dos opciones principales de canales. Estas 
opciones son las mismas para productores de elementos físicos. Estas son:  
                                                 
7 Russell y Lane, KLEPPNER: PUBLICIDAD, 12ª Edición, Editorial Prentice Hall, México (1994), pág. 3-4 
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• Venta directa: La venta directa puede ser el método escogido de distribución para 
un servicio por elección o debido a la inseparabilidad del servicio y del proveedor. 
Cuando se selecciona la venta directa por elección, el vendedor lo hace así 
posiblemente para sacar ventajas de marketing como mantener un mejor control del 
servicio, obtener diferenciación perceptible del servicio o para mantener 
información directa de los clientes sobre sus necesidades.  
Naturalmente la venta directa la puede realizar el cliente yendo donde el proveedor 
del servicio o el proveedor yendo donde el cliente. Muchos servicios personales y 
comerciales se caracterizan por el canal directo entre la organización y el cliente. 
Los canales directo sobre sus necesidades.  
• Venta a través de intermediarios: El canal más frecuentemente utilizado en 
organizaciones se servicios es el que opera a través de intermediarios. Las 
estructuras de canales de servicios varían considerablemente y algunas son muy 
complejas.  
 
Relacionado con la elección de métodos de distribución para los servicios está el problema 
de la ubicación. Sea cual fuere la forma utilizada de distribución, la localización de los 
intermediarios será un factor importante. Ubicación en este contexto se refiere a la 
localización de la gente y/o de las instalaciones para realizar las operaciones de servicios. 
Todas las organizaciones de servicios deben tomar decisiones sobre la ubicación tal como 
lo hacen las empresas de distribución de tangibles.  
 
La ubicación puede variar en importancia de acuerdo con la naturaleza del servicio 
vendido. Los servicios se pueden clasificar por la ubicación en tres formas:  
 
• La ubicación puede no tener importancia: La ubicación puede carecer de 
importancia para los servicios que se realizan donde está el cliente. Por lo tanto, la 
ubicación de cualquier servicio es de menos importancia que para servicios 
realizados en un sitio específico. Sin embargo, lo que es definitivo acerca de esos 
servicios es su "accesibilidad" o "disponibilidad" para el cliente cuando se requiere 
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el servicio. En este sentido la ubicación se refiere no sólo a la proximidad física, 
aunque esto pueda ser importante en algunas organizaciones que sean filiales para 
estar más cerca de los clientes. Un elemento importante en el diseño de estos 
servicios es entonces el sistema de comunicaciones que debe permitir respuesta 
rápida a las llamadas del cliente. Para establecer y cumplir normas en estas 
organizaciones de servicios se requieren decisiones sobre el nivel de servicios que 
se ofrezca.  
• Los servicios pueden concentrarse: Muchos servicios se concentran. Aquí actúan 
dos factores como fuerzas de centralización: condiciones de suministro y tradición. 
Las razones que estimulan esta concentración incluyen el status asociado con ciertos 
sitios; baja intensidad de la demanda; voluntad del cliente para moverse; el 
desarrollo histórico de servicios complementarios y la poca importancia de la 
orientación de la demanda.  
• Los servicios se pueden dispersar: Los servicios que están dispersos se localizan en 
función del potencial del mercado. La naturaleza de la demanda y la característica 
del servicio requieren dispersión en el mercado.  
 
La importancia definitiva de la ubicación en muchas operaciones de servicios da como 
resultado métodos más sistemáticos que antes. La intuición sigue desempeñando su papel 
como parte en la toma de decisiones pero cada vez se complementa más con análisis más 
cuidadosos y metódicos en el campo de los servicios. Los vendedores de servicios cada vez 
tienen más conciencia de la importancia que tiene la elección de la ubicación y de los 
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3.3 Estrategias de Mercadeo: Ciclo de Vida del Producto 
 
3.3.1 Estrategias de mercadeo: Etapa de introducción 
 
Puesto que toma tiempo sacar un producto nuevo y llenar los canales de distribución, el 
crecimiento de las ventas suele ser lento en esta etapa. Buzzel identifico varias causas de tal 
lentitud: retrasos en la expansión de la capacidad de producción; problemas técnicos; 
retrasos para lograr una distribución adecuada a través de los establecimientos detallistas y 
renuencia de los consumidores a modificar conductas establecidas. Las ventas de productos 
nuevos de alto costo se retrasan por factores adicionales como complejidad de los 
productos y escasez de compradores. 
 
Las utilidades son negativas o bajas en la etapa de introducción porque las ventas son bajas 
y los costos de distribución y promoción son elevados. Se necesita mucho dinero para 
atraer distribuidores. Los gastos en promoción alcanzan su nivel más alto en relación con 
las ventas debido a la necesidad de (1) informar a los consumidores potenciales, (2) inducir 
al ensayo del producto y (3) asegurar la distribución en los establecimientos detallistas. Las 
empresas concentran sus esfuerzos de venta en los compradores que están más dispuestos a 
comprar, que por lo regular son los grupos de ingresos más altos. Los precios tienden a ser 
altos porque los costos son elevados debido a las tasas de producción relativamente bajas, 
problemas tecnológicos en la producción y la necesidad de tener márgenes amplios que 
permitan gastar suficiente en promoción. 
 
Al lanzar un producto nuevo, la gerencia de mercadeo puede establecer un nivel alto o bajo 
para cada una de las variables de mercadeo (precio, promoción, distribución, calidad de 
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1) Descremado rápido: El producto nuevo se lanza con un precio alto y un alto 
nivel de promoción. Tal estrategia tiene sentido cuando una buena parte del 
mercado potencial no tiene conocimiento del producto; los que se enteran de 
su existencia están ansiosos por tenerlo y pueden pagar el precio que se 
pide; además, la empresa enfrenta una posible competencia y quiere crear 
preferencia por su marca. 
2) Descremado lento: El producto nuevo se lanza con un precio alto y poca 
promoción. Tal estrategia tiene sentido cuando el mercado potencial no es 
muy grande; dispuestos a pagar un precio alto; y la competencia no es 
inminente. 
3) Penetración rápida: El producto se lanza con un precio bajo y gastando 
mucho en promoción. Tal estrategia tienen sentido cuando el mercado es 
grande y no tiene conocimiento del producto, la mayoría de los compradores 
es sensible al precio, la competencia potencial es intensa, y los costos de 
fabricación unitarios bajan al aumentar la escala de producción de la 
empresa y la experiencia de fabricación. 
4) Penetración lenta: El producto se lanza con un precio bajo y poca 
promoción. Tal estrategia tiene sentido cuando el mercado es grande y sabe 
bien que existe el producto; es sensible al precio, y podría haber cierta 
competencia. 
 
3.3.1.1 La ventaja del pionero 
 
Las empresas que planean introducir un producto nuevo deben decidir cuándo ingresarán en 
el mercado. Ser la primera puede producir grandes recompensas, pero es riesgoso y costoso. 
Llegar después tienen sentido si la empresa puede aportar tecnología, calidad y fuerza de 
marca superiores. 
 
Reducir el tiempo de innovación es indispensable en una época en que los ciclos de vida de 
los productos están acortando. Los competidores de muchas industrias se enteran de las 
nuevas tecnologías y de las nuevas oportunidades de mercado aproximadamente al mismo 
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tiempo. Las empresas que encuentran soluciones prácticas primero disfrutan de las ventajas 
del “primer movimiento” en el mercado. Es más provechoso llegar temprano que tarde.  
 
Investigaciones han revelado que los consumidores a menudo prefieren las marcas 
pioneras. Los usuarios tempranos también prefieren la marca pionera si la prueban y les 
satisface. Además, la marca del pionero establece los atributos que debe poseer la clase de 
productos. Por lo regular, la marca del pionero pone en la mira en la parte media del 
mercado y por ello captura más usuarios. También existen ventajas para el productor: 
economías de escala, liderazgo tecnológico, posesión de activos escasos y otras barreras de 
entrada. 
 
Golder y Teller expresan dudas acerca de la ventaja del pionero. Ellos distinguen entre un 
inventor (el primero en desarrollar patentes para crear una categoría de productos nuevo), 
pionero de producto (el primero en desarrollar un modelo funcional) y un pionero de 
mercado (el primero en vender en la categoría de producto nuevo). Además, estos 
investigadores incluyen en su muestra pioneros ya desaparecidos, y concluyen que, si bien 
los pioneros tienen una ventaja, es menos pronunciada de lo que se ha afirmado. Fracasa un 
mayor número de pioneros de mercado que lo que indican los informes, y un mayor número 
de líderes de mercado iniciales (aunque no hayan sido pioneros) tiene éxito, sobre todo si 
ingresan en el mercado de forma decidida y dedican a ello recursos sustanciales. 
 
3.3.1.2 El ciclo competitivo 
 
El pionero sabe que tarde o temprano ingresará competidores y harán que bajen los precios 
y la participación de mercado del pionero. ¿Cuándo sucederá esto? ¿Qué debe hacer el 
pionero en cada etapa? Se describen cinco etapas del ciclo competitivo que el pionero tiene 
que anticipar: 
 
• En un principio, el pionero es el único proveedor, con el 100% de la capacidad de 
producción y ventas. Se inicia la penetración competitiva cuando un nuevo 
competidor construye capacidad competitiva y comienza a vender comercialmente. 
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La participación del líder en la capacidad de producción y en las ventas baja. A 
medida que más competidores ingresan en el mercado cobran precios más bajos, el 
valor relativo percibido de la oferta del líder decae, obligando al líder a reducir su 
sobreprecio. 
• En la etapa de crecimiento rápido hay una tendencia a construir demasiada 
capacidad. Cuando se presenta una baja cíclica en las ventas, la sobrecapacidad de 
la industria hace que los márgenes bajen a un nuevo nivel. Ya no ingresan 
competidores nuevos, y los competidores existentes tratan de afianzar su posición. 
Esto da pie a una estabilidad de la participación. 
• Después de la estabilidad viene la competencia de producto básico. Los 
consumidores comienzan a considerar el producto como algo básico y uniforme, se 
rehúsan a pagar un precio superior y la tasa de rendimiento que obtienen los 
proveedores es una tasa promedio. En este punto se inicia el retiro. El pionero 
podría decidir incrementar su participación a medida que otras empresas se retirar. 
 
3.3.2 Estrategias de mercadeo: Etapa de crecimiento 
 
La etapa de crecimiento se caracteriza por un incremento rápido en las ventas. A los 
primero adoptadores les gusta el producto, y otros consumidores comienzan a comprarlo. 
Nuevos competidores ingresan en el mercado, atraídos por las oportunidades. Ellos 
introducen nuevas características del producto y expanden la distribución. 
 
Los precios se mantienen en su nivel actual o bajan un poco, dependiendo de la rapidez con 
que aumenta la demanda. Las empresas mantienen sus gastos en promoción en el mismo 
nivel o en un nivel un poco más alto a fin de enfrentar a la competencia y seguir educando 
al mercado. Las ventas aumentan con mucho mayor rapidez que los gastos en promoción, 
dando pie a una baja en el cociente promoción/ventas que a las empresas les viene muy 
bien. 
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Las utilidades aumentan en esta etapa a medida que los costos de promoción se reparten 
entre un mayor volumen y los costos de fabricación unitarios bajan más rápidamente que el 
precio gracias al efecto de aprendizaje del productor. Las empresas tienen que estar alertas 
para detectar el cambio de una tasa de crecimiento en aceleración a una en desaceleración, a 
fin de preparar nuevas estrategias. 
 
Durante esta etapa, la empresa utiliza varias estrategias para mantener un crecimiento 
rápido del mercado el mayor tiempo posible: 
 
• Mejora la calidad del producto, añade nuevas características y mejora el estilo. 
• Añade nuevos modelos y productos flanqueadores (es decir, productos de diferentes 
tamaños, sabores, etc., que protegen al producto principal). 
• Ingresa en nuevos segmentos de mercado. 
• Amplia su cobertura de distribución e ingresa en nuevos canales de distribución. 
• Cambia su publicidad, de dar a conocer el producto a crear preferencia por el 
producto. 
• Baja los precios para atraer el siguiente nivel de compradores sensibles al precio.  
 
3.3.3 Estrategias de mercadeo: Etapa de Madurez 
 
En algún momento, la tasa de crecimiento de las ventas bajará, y el producto ingresará en 
una etapa de relativa madurez. Esta etapa por lo regular dura más que las anteriores y 
presenta grandes retos a la gerencia de mercadeo. Casi todos los productos están en la etapa 
de madurez de su ciclo de vida del producto, y casi todos los gerentes de mercadeo 
enfrentan el problema de vender el producto maduro. 
 
La etapa de madurez se divide en tres fases: crecimiento, estabilidad y decadencia de la 
madurez. En la primera fase la tasa de crecimiento de las ventas comienza a bajar. Ya no 
hay canales de distribución nuevos que llenar. En la segunda fase las ventas per cápita 
dejan de crecer debido a la saturación del mercado. Casi todos los consumidores 
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potenciales han probado el producto, y las ventas futuras dependen del crecimiento de la 
población y de la demanda por reemplazo. En la tercera fase, madurez en decadencia, el 
nivel absoluto de las ventas comienza a bajar, y los clientes comienzan a cambiar a otros 
productos y sustitutos. 
 
La baja en las ventas crea una sobrecapacidad en la industria, lo que da pie a una 
intensificación de la competencia. Los competidores luchan por encontrar nichos, y ofrecen 
frecuentes rebajas. Los gastos en publicidad y promoción ante el comercio y ante los 
consumidores aumenta, lo mismo que los presupuestos de investigación y desarrollo en un 
esfuerzo por crear mejoras del producto y extensiones de línea. Las empresas celebran 
convenios para suministrar marcas privadas. Se inicia una depuración, y los competidores 
más débiles se retiran. Al final, la industria consiste en competidores bien atrincherados 
cuyo incentivo básico es incrementar o mantener su participación de mercado. 
 
Unas cuantas empresas gigantes –quizá un líder en calidad, un líder en servicio y un líder 
en costo- dominan la industria, sirven a todo el mercado y obtienen utilidades 
principalmente por vender grandes volúmenes y por reducir sus costos. Alrededor de estas 
empresas dominantes hay una multitud de ocupantes de nichos, que incluyen especialistas 
de mercado, especialistas de producto y empresas personalizadotas. El problema que 
enfrenta una empresa en un mercado maduro es si debe o no luchar por convertirse en una 
de las “tres grandes” y obtener utilidades por alto volumen y bajo costo, o bien adoptar una 
estrategia de ocupación de nichos y obtener utilidades con un volumen bajo de alto margen. 
 
3.3.3.1 Modificación de mercados 
 
La empresa podría tratar de expandir el mercado de su marca madura manejando dos 
factores que determinan el volumen de ventas: 
 
Volumen = Número de usuarios de la marca X tasa de consumo por usuario 
 
 
Análisis del mercado nicaragüense para introducir el GLP como alternativa de combustible para vehículos 
de gasolina en la empresa TROPIGAS de Nicaragua, S.A. 
 26
La empresa puede tratar de expandir el número de usuarios de tres maneras: 
 
1- Convertir a no usuarios: La clave para el crecimiento del servicio de carga aérea es 
la constante búsqueda de nuevos usuarios a quienes los transportistas aéreos puedan 
demostrar las ventajas de usar cargas aéreas en lugar de transporte terrestre. 
2- Ingresar en nuevos segmentos de mercado. 
3- Quitar clientes a sus competidores. 
 
También se puede incrementar el volumen convenciendo a los usuarios actuales de la 
marca de aumentar su consumo. He aquí tres estrategias: (1) La empresa puede tratar de 
que los clientes usan el producto con mayor frecuencia: quienes venden jugo de naranja 
tratan de que la gente tome su producto en otras ocasiones además del desayuno. (2) La 
empresa puede tratar de convencer a los usuarios de usar más del producto en cada ocasión: 
un fabricante de champús podría indicar que el champú es más eficaz con dos aplicaciones 
que con una. (3) La empresa puede tratar de descubrir nuevos usos de un producto e 
interesar a la gente en usos más variados del producto: los productores de alimentos 
empacados imprimen recetas en sus empaques a fin de ampliar los usos que los 
consumidores dan al producto. 
 
3.3.3.2 Modificación de productos 
 
Los gerentes también tratan de estimular las ventas modificando las características del 
producto mediante mejoras en la calidad, mejoras de las funciones o mejoras del estilo. 
 
El mejoramiento de la calidad trata de elevar el desempeño funcional del producto: su 
durabilidad, confiabilidad, velocidad, sabor, etc. En muchos casos un fabricante puede 
rebasar a sus competidores lanzando un producto “nuevo y mejorado”. Las empresas de 
comestibles llaman a esto un “lanzamiento plus” y promueven un nuevo aditivo o anuncian 
algo diciendo que es “más fuerte”, “más grande” o “mejor”. Tal estrategia es eficaz en la 
medida en que sí se mejora la calidad, los compradores aceptan la afirmación de que la 
calidad ha mejorado, y un número suficiente de compradores está dispuesto a pagar más 
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por una mayor calidad. Sin embargo, los clientes siempre están dispuestos a aceptar un 
producto “mejorado”. 
 
El mejoramiento de funciones busca añadir nuevas funciones o características (por ejemplo, 
tamaño, peso, materiales, aditivos, accesorios) que expanden la versatilidad, seguridad o 
comodidad del producto. Esta estrategia tiene varias ventajas. Las nuevas funciones 
fomentan la imagen innovadora de la empresa y le granjean la lealtad de los segmentos del 
mercado que valoran esas funciones; además, son una oportunidad para obtener publicidad 
gratuita y generan entusiasmo en la fuerza de ventas y entre los distribuidores. La principal 
desventaja es que las funciones mejoradas son fáciles de imitar: si ser los primeros no 
redunda en una ganancia permanente, el mejoramiento de las funciones podría ser 
contraproducente a la larga. 
 
El mejoramiento de estilo busca aumentar el atractivo estético del producto. La 
introducción periódica de nuevos modelos de automóviles es una competencia de estilo más 
que de calidad o de funciones. 
 
3.3.3.3 Modificación de la mezcla de mercadeo 
 
Los gerentes de producción también podrían tratar de estimular las ventas modificando 




• Distribución del producto. 
• Publicidad. 
• Promoción de ventas. 
• Ventas personales. 
• Servicios. 
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Los mercadólogos debaten a menudo que herramientas son más eficaces en la etapa de 
madurez. La promoción de ventas tiene un mayor impacto en esta etapa porque los 
consumidores han llegado a un equilibrio en sus hábitos de compra y preferencia, y la 
persuasión psicológica (publicidad) no es tan eficaz como la persuasión financiera 
(promoción de ventas). Muchas empresas que producen bienes empacados para el 
consumidor gastan más del 60% de su presupuesto de promoción total en promoción de 
ventas para apoyar productos maduros.  
 
Otros mercadólogos afirman que las marcas se deben manejar como activos de capital, 
apoyándose con publicidad. Los gastos en publicidad se deben tratar como una inversión de 
capital, no como un gasto corriente. Los gerentes de marca, empero, usan promoción de 
ventas porque sus efectos son más rápidos y más viables para sus superiores. Sin embargo, 
una actividad de promoción de ventas excesiva puede perjudicar la imagen de la marca y el 
desempeño a largo plazo de las utilidades. Un problema importante al modificar la mezcla 
de mercadeo, sobre todo la reducción de precios y los servicios adicionales, es que es fácil 
imitar la acción. Es posible que la empresa no gane tanto como esperaba, y todas las 
empresas podrían sufrir una erosión de sus utilidades al intensificar sus ataques de 
mercadeo contra las otras. 
 
3.3.4 Estrategias de mercadeo: Etapa de decrecimiento 
 
Las ventas de la mayor parte de las formas y marcas de productos bajan tarde o temprano. 
La decadencia podría ser lenta, como en el caso de la avena; o rápida, como en el caso del 
automóvil Edsel. Las ventas podrían caer hasta cero, o podrían petrificarse en un nivel bajo. 
 
Las ventas bajan por varias razones, que incluyen adelantos tecnológicos, cambios en los 
gustos de los consumidores, y un aumento en la competencia nacional y extranjera. Cuando 
las ventas y las utilidades caen, algunas empresas se retiran del mercado. Las que quedan 
podrían reducir el número de productos que ofrecen; podrían retirarse de los segmentos más 
pequeños del mercado y de los canales comerciales más débiles; y podrían reducir su 
presupuesto de promoción y recortar sus precios aún más. 
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Lamentablemente, pocas empresas han desarrollado una política bien meditada para 
manejar sus productos en decadencia. La lógica podría intervenir también. La gerencia cree 
que las ventas del producto mejorarán cuando la economía mejore, o cuando se modifiquen 
la estrategia de mercadeo, o cuando se mejore el producto. O bien, el producto débil podría 
conservarse por su supuesta contribución a las ventas de los demás productos de la 
empresa. O bien, sus ingresos podrían cubrir los costos diversos, aunque no produzca 
utilidades. 
 
Al menos que existan razones de peso para retener un producto débil, seguirlo trabajando es 
muy costoso para la empresa. El costo no es sólo el monto de los gastos fijos no cubiertos y 
de las utilidades perdidas: hay muchos costos ocultos. Los productos débiles a menudo 
consumen una cantidad desproporcionada del tiempo de la gerencia, requieren frecuentes 
ajustes a los precios e inventarios, generalmente implican series de producción cortas a 
pesar de que su tiempo de preparación es costoso, requieren atención tanto del 
departamento de publicidad como de la fuerza de ventas que podría aprovecharse para 
hacer más rentables a los productos saludables, y puede engrandar dudas en los 
consumidores y ensombrecer la imagen de la empresa. El costo mayor bien podría estar en 
el futuro. No eliminar los productos débiles crean una combinación de productos 
asimétrica, con muchos productos que fueron el sostén ayer pero pocos que lo serán 
mañana. 
 
Al manejar sus productos que se están haciendo viejos, la empresa enfrenta varias tareas y 
decisiones. La primera tarea consiste en establecer un sistema para identificar los productos 
débiles. Muchas empresas nombran un comité de revisión de productos con representantes 
de mercadeo, investigación y desarrollo, fabricación y finanzas, que desarrolla un sistema 
para identificar los productos débiles. La oficina del contralor proporciona datos para cada 
producto, que muestra las tendencias en cuanto a tamaño de mercado, participación de 
mercado, precios, costos y utilidades. Luego, un programa de computadoras analiza esta 
información. Los gerentes encargados de productos dudosos llenan formatos de calificación 
que indican dónde creen ellos que irían las ventas y las utilidades, con y sin cambios en la 
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estrategia de mercadeo. El comité de revisión de productos hace una recomendación para 
cada producto dudoso: no hacer nada, modificar su estrategia de mercadeo, o desecharlo. 
 
En un estudio de estrategias de empresas dentro de industrias en decrecimiento, Hartigan 
identificó cinco estrategias que pueden seguir para enfrentar la situación: 
 
1) Incrementar la inversión de la empresa (para dominar el mercado o 
fortalecer su posición competitiva) 
2) Mantener el nivel de inversión de la empresa hasta que se resuelva las 
incertidumbres que rodean a la industria. 
3) Reducir selectivamente el nivel de inversión de la empresa, desechando 
grupos de clientes no rentables, al tiempo que se fortalece la inversión en los 
nichos lucrativos. 
4) Cosechar la inversión de la empresa para recuperar efectivo rápidamente. 
5) Desinvertir el negocio con rapidez disponiendo de sus activos de la forma 
más ventajosa posible.8  
 




Investigación de Mercado, es la identificación, recopilación, análisis y difusión de la 
información de manera sistemática y objetiva, con el propósito de mejorar la toma de 






                                                 
8 Kotler Philip,”Dirección de Mercadeo”, 10ª Edición, editorial  Prentice Hall, México (2001), página 286-314. 
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3.4.2 Proceso de investigación de mercados (funciones del departamento) 
 
Es un conjunto de seis pasos que define las tareas a realizarse para llevar a cabo un estudio 
de investigación de mercado. Estos son: 
 
1. Definición del problema: el investigador debe tomar en cuanta el propósito de 
estudio, los antecedentes de información relevante, qué información es necesaria  y 
cómo se utilizará en la toma de decisiones.  Es un enunciado amplio del problema 
en general e identificación de los componentes específicos del problema de 
investigación de mercados. Dentro del proceso de definición del problema se 
incluye la discusión con los tomadores de decisiones, entrevistas con expertos y 
análisis de datos secundarios. 
 
2. Desarrollo de un planteamiento del problema: incluye la formulación de un 
objetivo y estructura teórica, preparar modelos analíticos, preguntas e hipótesis a 
investigar.  Este proceso está guiado por los análisis que se llevarán a cabo con los 
gerentes y expertos de la industria, el análisis de los datos secundarios, la 
investigación cualitativa y las consideraciones prácticas. 
 
3. Formulación de un diseño de investigación: Es la estructura o plano de ejecución 
que nos sirve para llevar a cabo el proyecto de investigación.  Detalla los 
procedimientos necesarios para obtener la información requerida, su propósito es 
diseñar un estudio que pruebe la hipótesis que nos interesa, determina las posibles 
respuestas a las preguntas que están investigándose y provee la información 
necesaria para la toma de decisiones. De manera formal, establecer un diseño 
investigativo incluye los siguientes pasos: 
 
• Análisis de datos secundarios. 
• Investigación cualitativa. 
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• Métodos para recopilación cuantitativa de datos (estudio, observación y 
experimentación) 
• Definición de la información necesaria. 
• Procedimientos de medición y escalas. 
• Diseño de cuestionarios. 
• Proceso de muestreo y tamaño de la muestra. 
• Planeación del análisis de datos. 
 
4. Trabajo de campo o recopilación de datos: La recopilación de datos incluye una 
fuerza de trabajo de campo que opera indistintamente en el campo, como es el caso 
de los entrevistadores que hacen las entrevistas personales (en los hogares, centros 
comerciales o asistidas por computadoras), desde una oficina por teléfono o a través 
de correo.  La selección, entrenamiento, supervisión y evaluación más apropiados 
de la fuerza de trabajo, ayuda a reducir los errores en la recolección de datos. 
 
5. Preparación y análisis de datos: incluye la edición, codificación, transcripción y 
verificación de los datos. Cada cuestionario y observación se revisa o edita y, si es 
necesario, se corrige. La verificación asegura que los datos de los cuestionarios 
originales se transcriban con detenimiento y exactitud, mientras que su análisis da 
mayor significado a la información recopilada.  
 
6. Preparación y presentación de informes: todo el proyecto debe ser documentado en 
un informe escrito que consigne de manera específica, las preguntas que se 
identificaron durante la investigación; el planteamiento, el diseño de la 
investigación, la recopilación de datos y los procedimientos de análisis de datos 
adoptados; así como la presentación de los resultados y los hallazgos más 
importantes. Los hallazgos deben presentarse en un formato comprensible a fin de 
que estén listos para utilizarse en la toma de decisiones. 
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3.4.3 Clasificación de los diseños de investigación. 
 
Fuente: Investigación de Mercados un enfoque Practico. Malhotra. 
Investigación exploratoria: tiene como objetivo primario facilitar una mayor penetración y 
comprensión del problema que enfrenta el investigador. Se utiliza en los casos en que es 
menester definir el problema de manera más precisa, identificar los cursos de acción 
relevantes o profundizar en éste antes de desarrollar el planteamiento del problema.  
Investigación concluyente: investigación diseñada para auxiliar a quien toma decisiones en 
la determinación, evaluación y selección de mejor curso de acción a seguir en una situación 
determinada. Su objetivo es comprobar la hipótesis y analizar sus relaciones específicas. 
Está basada en gran cantidad de muestras representativas y los datos obtenidos están sujetos 
a análisis cuantitativos. 
Investigación Descriptiva: tipo de investigación concluyente que tiene como objetivo 
principal la descripción de algo, generalmente las características o funciones del mercado. 
La investigación descriptiva se lleva a cabo por las siguientes razones: 
Diseño de Investigación 
Diseño de Investigación exploratoria Diseño de investigación Concluyente 
Diseño Descriptivo Diseño Causal 
Diseño de muestra 
representativa 
Diseño Longitudinal 
Diseño de muestra 
representativa individual 
Diseño de muestra 
representativa múltiple 
Análisis del mercado nicaragüense para introducir el GLP como alternativa de combustible para vehículos 
de gasolina en la empresa TROPIGAS de Nicaragua, S.A. 
 34
1. Describir las características más importantes de los grupos como son los 
consumidores, organizaciones o áreas de mercado. 
2. Estimar el porcentaje de unidades que presentan cierto comportamiento en 
una población específica. 
3. Determinar cómo se perciben las características del producto. 
4. Determinar el grado de asociación de las variables de mercado. 
5. Hacer predicciones específicas. 
La investigación descriptiva puede clasificarse en investigación transversal (o  de muestra 
representativa) o longitudinal: 
Diseños de muestra representativa: implican que la recopilación de información de los 
elementos de cualquier muestra se haga una sola vez, se clasifican en: 
Muestra representativa Individual: se extrae una sola muestra de la población meta y la 
información de esta muestra se obtiene una sola vez. 
Muestra representativa múltiple: hay dos o mas muestras de entrevistados y la información 
se obtiene una sola vez de cada muestra. 
Diseños longitudinales: Tipo de diseño de investigación que implica que los elementos de 
una población se mantengan fijos y midan repetidamente. La muestra permanece igual a lo 
largo del tiempo, de esta manera proporciona una serie de imágenes que, cuando se 
observan juntas, representan una ilustración muy real de la situación y los cambios que 
tienen lugar. 
Investigación causal: tipo de investigación concluyente donde el objetivo principal es 
obtener evidencias respecto a las relaciones de causa y efecto. La investigación causal es 
apropiada para los siguientes propósitos: 
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1. Entender qué variables son la causa (variable independiente) y qué variables 
son el efecto (variable dependiente) de un fenómeno. 
2. Determinar la naturaleza de las relaciones entre las variables causales y el 
efecto que debe proporcionarse.  
Al igual que la investigación descriptiva,  la investigación causal requiere de un diseño 
planeado y estructurado. 
La investigación de mercado involucra el uso de varios instrumentos para analizar las 
tendencias del consumidor. Algunos de estos instrumentos incluyen: encuestas, estudios 
estadísticos, observación, entrevista y grupos focales.  
Métodos de la investigación de Mercados: 
• La Encuesta:  
Es un cuestionario estructurado con preguntas que  se  aplica a  una muestra de la población 
y está diseñado para obtener  información especifica de los entrevistados con el fin de 
inferir conclusiones sobre la población. Es recomendable que las preguntas de la encuesta 
sean cerradas [preguntas con alternativas para escoger]. Éste es el método que más se 
utiliza para realizar investigaciones de mercado.  
Otro factor importante es la secuencia en la cual las preguntas son presentadas. Las 
preguntas iniciales deben ser sencillas e interesantes. Las preguntas se deben tocar desde lo 
general hasta lo específico. El cuestionario debe ser fácil de leer. 
Ejemplo, 
¿Cuál es el factor que más influye en su  decisión  de compra de  un nuevo 
electrodoméstico? 
 
___garantía ___precio ___ servicio ___ experiencia previa 
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• La Entrevista:  
Entrevista personal, no estructurada y directa en la que un entrevistador altamente  
capacitado sondea  a  un solo entrevistado a fin de descubrir lasa motivaciones, creencias,  
actitudes  y sentimientos ocultos sobre un tema.  
Generalmente, los participantes expresan información valiosa para el producto o servicio.  
Por ejemplo, 
Ideas para promoción y  estrategias de ventas.  
• La Observación: 
Es  el registro  en forma sistemática,  de  patrones conductuales  de  personas,  objetos,  y  
sucesos  a fin  de  obtener   información sobre el fenómeno  de  interés. Esta  pude  ser  
estructurada,  cuando el  investigador  define  con  claridad  los comportamientos que  van  
a  observarse  y   los  métodos  con  los que  se  medirán  y  observación no  estructurada  
en  la  que  el investigador supervisa todos  los  fenómenos relevantes  sin   especificar los  
detalles  con  anterioridad. 
Ejemplo:  
Observar cómo las personas se comportan al momento de escoger un producto en el 
supermercado. 
• Grupo Focal: 
Entrevista que realiza  un   moderador  capacitado  entre un  grupo  reducido de 
participantes  en forma natural, no especializada. Para el grupo focal se selecciona entre 8 a 
12 personas con características o experiencias comunes lo  que  evita las interacciones  y 
conflictos  entre  el  grupo,  es  preciso  también que los participantes hayan  tenido  una  
experiencia  adecuada  con  el  objeto o   aspecto que  se  analiza. 
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3.4.4 Beneficios de una  investigación  de mercados 
Debido  a la confiabiliad  de la información  obtenida  por medio de ellas pueden.ser 
utilizada como guía para el desarrollo de las estrategias empresariales. 
La investigación de mercado es una guía para la comunicación con los clientes actuales y 
potenciales.  
La investigación le ayuda a identificar oportunidades en el mercado  
Minimiza los riesgos  
La investigación de mercado identifica futuros problemas  
La investigación de mercado le ayuda a evaluar los resultados de sus esfuerzos pues  
haciendo  uso  de  ella puede determinar si ha logrado las metas y los objetivos que se 
propuso al iniciar el negocio. 
3.4.5 Tipos de información que  se  maneja en  las  investigaciones de mercado. 
Existen dos tipos de información: 
SECUNDARIA: La información disponible sin cargo. PRIMARIA: Investigación de 
campo, esto es recopilación de información específica. 
• Información secundaria: 
Existe incontable cantidad de fuentes de información disponible publicada por organismos 
públicos y privados, la cual se encuentra disponible en bibliotecas y más recientemente en 
la Red Internet. Ésta información, llamada secundaria, permite hacer análisis tanto del 
volumen del mercado total y de sus segmentos, como poder determinar tendencias 
eventuales de esos mercados.  
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Las Cámaras de Comercio e Industria desarrollan y publican permanentemente información 
sobre esos temas, la cual puede ser adquirida a bajo costo. 
Las estadísticas publicadas por los Bancos Centrales, y los Ministerios de Industria son 
valiosas para determinar tendencias de la economía y en los sectores productivos.  
• Información Primaria: 
Información  que origina   el  investigador  para  aplicarlos  específicamente al problema  
de investigación y par  su recopilación  se usan  los  instrumentos  de  investigación 
explicados  anteriormente.  
3.4.6 Alcances y limitaciones de  la  investigación de mercado. 
Alcances: 
• Aporta, agrega información.  
• Se suma (o corrige) al conocimiento de empresarios y directivos. 
• Hace un aporte objetivo, desde una posición no involucrada con los distintos 
miembros del directorio. 
• Reduce las situaciones de inseguridad en la toma de decisiones. 
Limitaciones:  
• No es la única fuente de información.  
• No es mágica; describe, estima o predice dentro de límites de confianza.  
• Mide un momento del tiempo. Es una foto, no una película (excepto que se 
encare como tal).  
• Los resultados pueden ser limitados si los que necesitan información describen 
el problema parcialmente. 
• La reducción presupuestaria puede afectar el logro de la información necesaria.  
Análisis del mercado nicaragüense para introducir el GLP como alternativa de combustible para vehículos 
de gasolina en la empresa TROPIGAS de Nicaragua, S.A. 
 39
Conociendo   el proceso  de  investigación  de mercado,  los tipo de  investigaciones  
existentes,  sus  instrumentos  de  recopilación  de  datos,  sus beneficios, alcances y  
limitaciones, podemos  hablar sobre  la investigación  publicitaria y  los propósitos  que 
cumple. 
3.5 Costo - Beneficio en la Administración de Proyectos  
 
Para determinar el costo - beneficio en la Administración de Proyectos se realizan los 
siguientes pasos:  
 
1. Determinar las áreas de impacto directamente involucradas en este análisis, generalmente 
son:  
• Gerencia del área  
• Personal asignado al proyecto  
• Administración del área involucrada  
2. Calcular el retorno de la inversión.  
 
3. Determinar las categorías donde el éxito del proyecto, dependa de la disciplina al seguir 
el sistema de mejora continua implantado y evaluar su resultado.  
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3.5.1 Conceptos de Costo y Beneficio 
 
COSTO 
Son todos aquellos factores que 
intervienen en la determinación del costo 
del proyecto: 
 Costo del diseño y del desarrollo, 
preferentemente prorrateado, sobre la vida 
esperada del producto o servicio.  
 Costos recurrentes.  
 Costo de materiales  
 Costo de calidad.  
 Costo de viajes y gastos.  
 Costo de facilidades.  
 Costo de capacitación.  
 Administración y gastos generales.  
BENEFICIO 
 
Son todos aquellos factores que 
intervienen en la determinación del 
beneficio o ganancia del proyecto: 
Contribución de la ganancia. 
Costos recuperables. 
Incremento en la cantidad de 
salidas convertidas en valor agregado. 
Valor en el tiempo reduciendo 
esfuerzo empleado (salario + beneficio) 
Comparación de varios puntos de 
referencia (historia de la organización, 
bases de datos de proyectos anteriores, 
etc.). 
 
La suma de los conceptos anteriores, es el costo total del proyecto.  
 
3.5.2 Metodología para el cálculo de costo-beneficio  
 
Actividades a Realizar 
1. Identificar el número de proyectos suficientes y necesarios, para realizar el estudio 
costo beneficio.  
2. Solicitar la información histórica de 10 proyectos finiquitados para cuantificar su 
beneficio o ganancia.  
3. Estimar el tiempo de vida del sistema de mejora continua.  
Análisis del mercado nicaragüense para introducir el GLP como alternativa de combustible para vehículos 
de gasolina en la empresa TROPIGAS de Nicaragua, S.A. 
 41
4. Estimar el número de proyectos a realizar durante el tiempo de vida del sistema de 
mejora continua.  
5. Estimar el costo del desarrollo e implantación del sistema de mejora continua.  
6. Realizar el cálculo de Costo Beneficio porcentual.  
7. Realizar el cálculo de Beneficio Neto.  
8. Realizar el cálculo del retorno de inversión.  
9. Presentación de resultados.  
3.5.3 Cálculos a utilizar  
 
El retorno de la inversión lo obtendremos multiplicando el porcentaje de ingresos por el 
volumen del negocio y utilizamos las siguientes formulas:  
 
Calculamos el dinero que regresa por cada unidad de dinero invertida, si él cálculo es 
positivo el proyecto obtiene un retorno por su propio peso, si el resultado es negativo el 
proyecto no regresa la inversión y nos produce perdida.  
 
$Beneficio/$Costo= Costo Beneficio Porcentual 
 
Para calcular el beneficio o ganancia neta, se determina el porcentaje de retorno del dinero 
invertido. Por ejemplo un resultado de 0 significa que el proyecto se paga a sí mismo y no 
existe retorno de la inversión.  
$Beneficio - $Costo = Beneficio Neto 
 
Para obtener el retorno de la inversión, calculamos el porcentaje del retorno de la inversión 
y lo comparamos con el costo, el cual es gastado en función de alcanzar el beneficio neto.  
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3.6 Tipos de Energía 
 
3.6.1 Características Generales 
 
La energía se presenta en muchas formas, aunque por regla general las energías que más 
consumimos son de dos tipos, la química y la eléctrica. 
La energía química es la que hace funcionar nuestros coches, motos, camiones, barcos y 
aviones, y la extraemos de combustibles fósiles como el petróleo, el gas o el carbón, o bien 
fabricando combustibles a partir de otras energías.  
La energía eléctrica es la que consumimos en casa y nos llega a través de una red eléctrica 
que cubre casi todo el planeta. Para producir esa energía existen centrales que la fabrican a 
partir de combustibles fósiles, energía solar, hidráulica, eólica, térmica, atómica, etc. 
La Naturaleza crea muchos tipos distintos de energía, nosotros las usamos todas de unas 
pocas formas distintas, y si al encender una bombilla durante una hora consumimos 100 
watios, nadie nos puede asegurar de dónde han salido esos watios, si de un generador 
termosolar, una central nuclear, un generador eólico o una central hidroeléctrica. 
Aunque en último término, todos esos tipos de energía han tenido un mismo origen: El Sol. 
El Sol calienta grandes masas de aire produciendo vientos que generan energía eólica.  
Evapora el agua de los mares para formar nubes que, al condensarse en las montañas 
generan ríos que son embalsados para producir energía hidroeléctrica.  
Hace que las plantas conviertan materia mineral extraída del suelo por las raíces en materia 
viva, capaz de formar leña, carbón y petróleos.  
Incluso la energía atómica tiene su origen en el Sol, si pensamos que todos los elementos 
existentes más pesados que el hidrógeno, el uranio entre ellos, han tenido su origen en el 
interior de una estrella, no nuestro Sol precisamente, pero quizás un abuelo del Sol que 
nació, brilló durante mucho tiempo y explotó para que de sus cenizas, y de otros muchos 
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soles destruidos, se formasen nuevos soles, pero esta vez con planetas sólidos que pudiesen 
albergar vida. 
Pero aunque todas las energías tengan el mismo origen, no todas se usan ni actúan de la 
misma forma. Las energías fósiles, por ejemplo, contaminan el medio ambiente con humos, 
cenizas y desechos industriales que destruyen la vida allí donde son vertidos accidental o 
intencionadamente.  
Es la contaminación química, que en los dos últimos siglos ha provocado la extinción de 
muchas especies animales y vegetales debido a las emisiones de gases contaminantes como 
el CO2 y que contribuyen al cambio climático que parece estar produciéndose en la Tierra. 
También la energía atómica utiliza un combustible que es peligroso para la vida y deja unos 
residuos que son mortales.  
Es la contaminación radiactiva, capaz de provocar mutaciones en los genes de las personas 
y que puede amenazar la supervivencia de muchas especies. 
Por último, hay muchas energías que no se pueden usar directamente, sino que debemos 
transformarlas para que nos sean útiles. 
Así, la velocidad del viento o el cauce de los ríos se convierten en energía eléctrica que en 
esa forma sí pueden llegar a nuestros hogares.  
Pero en todas las transformaciones de un tipo de energía en otro se producen pérdidas de 
eficiencia. Esas pérdidas provocan una disipación de calor, es decir si la eficiencia de una 
transformación es del 90%, significa que el diez por ciento de la energía original se pierde, 
convertida en calor.  
Es la contaminación térmica que, junto con la contaminación química, contribuye al cambio 
climático. 
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Puesto que el origen de todas las energías es el Sol, y su destino en casi todos los casos es 
acabar en nuestros enchufes, da la impresión de que lo mejor y más eficiente debería ser 
transformar la energía solar directamente en electricidad. 
3.7 Combustibles 
 
3.7.1 Características Generales 
Aunque el petróleo bruto era ya conocido muchos milenios antes de Cristo, usado sobre 
todo como impermeabilizante o aglutinante para fabricar ladrillos, el primer empleo de sus 
productos de destilación, similares a la gasolina, se remonta al bajo medievo y sería, 
precisamente, un empleo militar: el fuego griego, obtenido amasando gasolina con nitrato 
Potásico y otros ingredientes de los usados en la preparación de la pólvora negra. 
Seguidamente, la nafta blanca o trementina mineral fue usada como quitamanchas y 
disolvente e incluso, como componente de varios medicamentos. En el siglo xix los 
productos entre la gasolina y el keroseno, extraídos generalmente de la destilación de las 
rocas bituminosas, se usaron para el mantenimiento de las lámparas de petróleo.  
En 1892, el famoso Léxico Alemán, de Mayer, describía la gasolina como «una trementina 
mineral y un remedio contra la sarna y las molestias de estómago», cuando ya se había 
realizado el primer motor de Otto (1877). No fue hasta el primer decenio del siglo xx, bajo 
el impulso del desarrollo automovilístico, que la gasolina se hizo económicamente 
accesible, permitiendo a la industria del petróleo transformar un peligroso derivado de 
escaso valor en uno de los más preciados productos.  
El impulso decisivo para el empleo de la gasolina fue debido al estallido de la primera 
guerra mundial, pues condujo a la mecanización de los ejércitos con la introducción de 
automóviles, camiones, carros de combate y aviones, todos ellos accionados con motores 
que usaban productos derivados del petróleo, entre los que destacaba la gasolina  
La producción, distribución y venta de la gasolina fue durante mucho tiempo un fenómeno 
al margen del mercado industrial. Los lectores de más edad recordarán aún el coche sin 
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capota, conducido por un señor ataviado con guardapolvo y gruesas gafas de celuloide, 
parado delante del droguero para repostar gasolina. Los instrumentos para esta operación 
no eran pocos, pero sí sumamente sencillos: un recipiente paralelepipédico estañado en su 
interior, un jarro de pico largo, un embudo y una varilla de madera (en general de boj) para 
controlar el nivel del depósito. La operación, que era mes bien larga y complicada, atraía la 
atención del curioso frecuentemente dispuesto a echar una mano y a prodigar consejos y 
sugerencias. La gasolina procedía de la destilería de petróleo más próxima. Sus 
características eran misteriosas, más aún, así había expertos que por su olor conseguían 
determinar su calidad. Esta situación duró muchos años en Europa y seguiría siendo normal 
fuera de las ciudades en el período inmediato a la primera guerra mundial. Pero muy pronto 
el distribuidor de gasolina representó una parte integrante, aunque no siempre integrada, en 
el panorama de cada país cruzado por una carretera transitable.  
3.7.2 Tipos de combustibles 
La gasolina es una mezcla de varios hidrocarburos, líquida a temperatura y presión 
normales e idónea para accionar motores de combustión interna con cielo de Otto. Por ser 
una mezcla de diversos productos, la gasolina no tiene un punto fijo de ebullición, sino una 
curva de destilación que comienza a 30 OC y termina, generalmente, antes de los 200 OC. 
Su peso específico varía entre 0,700 y 0,790 kg/dm'. La gasolina para automoción se 
presenta mezclada con colorantes orgánicos sintéticos y en general contiene aditivos de 
varias clases.  
Los hidrocarburos que componen la gasolina están comprendidos entre los que poseen 4 
átomos de carbono y los que tienen l0-11 átomos de carbono (C10-C11). De las 4 clases en 
que se subdividen los hidrocarburos (parafínicos, nafténicos, aromáticos y olefínicos), la 
que predomina en el petróleo bruto es la clase de los hidrocarburos parafínicos (parafinas), 
que pueden ser de cadena lineal (n-parafinas) o ramificada (isoparafinas).  
Las n-parafinas poseen una resistencia a la detonación inferior a la correspondiente a las 
isoparafinas. La propiedad de evitar que piquen las bielas de estas últimas aumenta en 
general con el grado de ramificación. De cualquier forma, las mezclas de n-parafinas e 
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isoparafinas, presentes en el petróleo bruto en estado de equilibrio, tienen una resistencia a 
la detonación inferior a la necesaria para un correcto funcionamiento de los motores.  
Los hidrocarburos nafténicos (naftenos) o cieloparafínicos tienen un poder antidetonante 
más elevado que las n-parafinas con el mismo número de átomos de carbono. Su 
concentración varía mucho de un petróleo bruto a otro, y su importancia está ligada a la 
relativa facilidad con que es posible transformarlos -por deshidrogenación- en 
hidrocarburos aromáticos.  
Los hidrocarburos aromáticos se caracterizan por su elevado peso específico y por un poder 
antidetonante bastante elevado. Se encuentran en el petróleo bruto en cantidades limitadas, 
salvo algún tipo que los contiene en mayor proporción.  
Los hidrocarburos olefínicos, caracterizados por poseer dobles enlaces carbono-carbono 
(ole-finas), no se encuentran normalmente en el petróleo bruto; su presencia se debe a 
especiales procesos de tratamiento.  
Con lo que se acaba de decir se demuestra que para obtener gasolinas con características 
antidetonantes idóneas a las exigencias de los motores actuales, no basta con destilar la 
fracción de bruto comprendida entre 30 y 200 'C, sino que hay que transformar los 
hidrocarburos que contiene en otros de mayor poder antidetonante. Por consiguiente, la 
proporción de las distintas clases de hidrocarburos que componen la gasolina depende poco 
de la composición del petróleo bruto y, mucho de los procesos de refinación con que son 
obtenidas.  




El GLP es la alternativa del combustible más utilizada después de la gasolina y el diesel; 
debido al bajo nivel de contaminación atmosférico de éste.  
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El gas licuado es un combustible limpio para el motor y la atmósfera debido a que el 
propano se oxida mas rápidamente y por lo general el monóxido de carbono no alcanza las 
capas atmosféricas superiores, así se reduce en gran medida el efecto invernadero producto 
de la combustión de combustibles fósiles. 
  
3.8.2 Definición y Propiedades 
 
  3.8.2.1  Definición 
 
“Gas Licuado de Petróleo es un combustible que comúnmente se designa con las siglas 
GLP, es la mezcla de hidrocarburos livianos, compuestos principalmente de cantidades 
variables de propano y butano, son gaseosos bajo condiciones ambientales de presión y 
temperatura y mantenidos en estado líquido por aumento de presión o disminución de 
temperatura; se obtienen a partir del procesamiento del gas natural, o durante el proceso 
convencional de refinación del petróleo crudo”. 
 
  3.8.2.2  Composición 
 
Hidrocarburo: Son derivados del petróleo y están compuestos de carbono e hidrógeno 
exclusivamente. 
 
Hidrógeno: gas incoloro, inodoro e insípido, muy difícilmente licuable. Es la sustancia mas 
ligera que se conoce. Se encuentra muy poco en la naturaleza en estado de libertad, abunda 
combinado. Forma parte del agua, ácidos e hidróxidos, de los petróleos y de todos los 
organismos vegetales y animales. 
 
Carbono: elemento no metálico, que se encuentra en la naturaleza en combinación con 
todas las sustancias vegetales y animales y con muchos minerales. 
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FÓRMULA MOLECULAR 
Gases LP: Propano (C3H8) 




• Es incoloro, inodoro e insípido. Por normas de seguridad se le adiciona un odorante 
para poder percibir su presencia en la atmósfera, aún cuando su concentración sea 
cinco veces menor que los límites de inflamabilidad. 
• No es venenoso, ni tóxico. Desplaza el oxígeno y puede ocasionar asfixia mecánica. 
El odorante en altísimas concentraciones puede ser tóxico (el Etil-Mercaptano es 
derivado del ácido sulfúrico). 
• Cada litro de GLP en estado líquido se convierte en aproximadamente en 270 litros 
de gas vapor. 
• El peso específico del GLP en estado líquido es (A 60⁰F / 15,6⁰C): 
Propano 0,579  Isobutano   0,563 
  Butano 0,854  Mezcla 30% (B)- 70% (P)      0,531 
Si lo comparamos con el AGUA, observamos que el GLP líquido es mas liviano.  
 
• El peso específico del GLP en estado de vapor es (a temperatura ambiente): 
Propano  1,522  Isobutano   2,006 
Butano  2,006  Mezcla 30% (B)- 70% (P) 1,667 
 
Si lo comparamos con el AIRE, observamos que el GLP vapor es mas pesado. 
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• Por su versatilidad, su uso se ha extendido alrededor del mundo en más de 4 
millones de vehículos convertidos, más de  500,000 en México. 
• Por su sistema hermético,  se mantiene la seguridad y la inversión del usuario. 
• Con su uso ayudamos a reducir los altos índices de contaminación.   
• Por la recuperación de la inversión, lo hace  la opción adecuada para su economía. 
• Más de 1200 estaciones públicas y de auto abasto. 
• El GLP Que proporciona una combustión limpia, es la principal preferencia como 
combustible para el transporte. 
 
3.8.4 Aspectos ecológicos 
 
• Reduce las emisiones contaminantes. 
a) Monóxidos de carbono. 
b) Óxidos nitrosos. 
c) Hidrocarburos sin quemar. 
• Todas ellas producto de una combustión incompleta del combustible por la  
cantidad de carbonos de su estructura. 
• Es considerado como un combustible ecológico, ya que reduce las  
emanaciones de gases como consecuencia de una combustión completa. 
• El GLP es mucho menos contaminante que el gas-oil, no sólo en las emisiones 
gaseosas, (CO2, Nox, CO, HC, etc.), sino también en las acústicas. 
• Con motores a GLP se reducen notablemente los olores de la combustión y los 
humos de la aceleración. 
 
3.8.5 Aspectos económicos 
 
• Diferencial de un 38% en precio comparado con el de la gasolina. 
• Recuperación de la inversión de acuerdo al uso del vehículo. 
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• Prolonga la vida de su motor. 
• Alarga  los períodos de mantenimiento. 
• Se elimina la ordeña del combustible.  
• Mayor control en las cargas. 
 
Los vehículos a GLP proporcionan similares prestaciones que los de propulsión a gas-oil, 
sólo que con los primeros el costo operativo es entre un 10 y un 15% menor. Si se calcula 
que un camión recorre más de 100.000 km anuales, el ahorro se torna atractivo, y desde la 
perspectiva de una compañía con gran cantidad de unidades, el mismo será más que 
significativo. 
 
Por tratarse de un gas en estado líquido, es muy difícil la sustracción de este combustible, 
con lo cual las empresas pueden controlar perfectamente el consumo de sus vehículos. 
 
Este combustible carece de azufre y de plomo, minerales muy corrosivos que perjudican el 
motor, por lo tanto Produce un menor desgaste del motor y permite una mayor vida útil que 
otros combustibles. El motor es menos ruidoso. 
 
3.8.6 Aspectos de seguridad 
 
El GLP se almacena en estado líquido mediante pequeñas presiones, lo que facilita su 
transporte, pero al entrar en contacto con el aire y perder la presión, se transforma 
automáticamente en gas, lo que significa que ante un accidente no hay derrame de 
combustible, disminuyendo las posibilidades de incendio. 
 
En cuanto a los tanques de almacenamiento, el GLP permite: 
 
• Mayor capacidad de carga que los tanques  
• Menor pérdida de tiempo por reabastecimiento 
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Actualmente el mercado Nicaragüense no tiene alternativas de combustible que mejoren las 
condiciones económicas de las familias y empresas, contribuyan a tener un mejor ambiente 
y darles mayor durabilidad a los motores de los automóviles. Al conocer las condiciones 
actuales de mercado y las expectativas del mismo se podrá introducir un producto sustituto 
del combustible que responda ante las nuevas necesidades del mercado del combustible. 
 
La introducción del GLP, como alternativa de combustible para vehículos en el Municipio 
de  Managua, contribuirá a  mejorar el rendimiento de los autos, a la preservación  del 
medio ambiente, a las condiciones de la economía familiar a nivel de usuarios particulares  
y taxistas,  proyectando a la  empresa Tropigas de Nicaragua como líder en el mercado de 
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IV. DISEÑO METÓLOGICO 
 
5.1      Tipo de Investigación 
 
El tipo de estudio desarrollado fue de carácter causal, este tuvo como fin analizar las causas 
y efectos de la relación entre variables del problema que enfrenta el mercado actual 
nicaragüense que utiliza combustible para sus automóviles y la posibilidad de introducir el 
GLP como un nuevo producto.  
 
5.2       Fuentes y Métodos de Recopilación de Información. 
 
5.2.1       Fuentes de Información 
 
La información necesaria para la investigación se obtuvo directamente de los directivos, 
supervisores de las empresas y sus colaboradores, principalmente de agentes o ejecutivos 
de ventas, como personal encargado de tratar directamente con todos los clientes en general 
de la empresa TROPIGAS, S.A. Dicho personal constituyó parte importante de las fuentes 
primarias de información. 
 
Como fuentes secundarias se recurrió a las fuentes bibliográficas disponibles tal como: 
documentos o materiales sobre el tema (producto, promoción, publicidad, Relaciones 
Públicas y Ciclo de Vida del Producto), información extraída de internet y artículos escritos 
por especialistas en el tema así como estudios realizados por expertos sobre el tema de 
carburación y combustibles. 
 
5.2.2    Instrumentos de Recopilación de la Información  
 
Los instrumentos para la recopilación de la información utilizados son: encuestas a 
consumidores de combustible, entrevistas personales a expertos sobre el tema.  
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En Nicaragua, el total del parque vehicular es de 247,980 en los diferentes tipos de 
transporte. Managua representa un 62%, de los cuales el 39% son de tipo automóviles en 
Managua. 
 
El Universo está compuesto por el número total de parque vehicular de Managua. La tabla 
No. 2 detalla el número y tipo de vehículo que actualmente circulan en esta Ciudad. 
(Fuente: Ministerio de Transporte). 
















Total  154,336 
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5.3.2     Unidad Muestral 
 
Esto no es más que el reflejo en pequeño de la distribución de datos elegidos al azar de un 
todo llamado universo. En nuestro caso determinamos el tamaño de la muestra partiendo de 
una población finita constituida por los consumidores de combustible que son en total 
59,776 miles de vehículos en Managua, de estos se van encuestar 50% particulares y 50% 
taxis. 
 
5.3.3  Método de muestreo 
 
El método para decidir el tamaño de la muestra  fue de tipo probabilístico, debido a que este 
tipo de muestreo permite que todos los elementos de la población tuviera la misma 
probabilidad de ser elegidos utilizando los procedimientos estadísticos preestablecidos para 
lograr este fin. 
 
El tipo de método probabilístico utilizado fue el de Muestreo Simple al azar ya que los 
elementos seleccionados de la población para formar la muestra fueron escogidos de 
manera aleatoria. 
 
5.3.4   Tamaño de la muestra 
 
Determinamos el tamaño de la muestra en la formula  
 
             ( )
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           Donde: 
 
                n = Muestra que desea calcular  
                Z = seguridad y confianza. 
                N = Universo o población. 
                E = Margen de error. 
                P = Probabilidad a favor 50% 
                Q = Probabilidad en contra 50% 
 
El muestreo lo obtendremos así: 
 
N = 59,776 parque vehicular de automóviles de Managua. 
Z = 1.96 
E = 0.05 
P =0.50 
Q = 0.50 
 
( )
( ) ( )
( ) ( )( )( )
















= 382 encuestas. 
 
La muestra seleccionada es de 382 automóviles o personas que poseen y se estratificaran de 
la siguiente manera: 
TABLA No. 3 
% Extracto Muestra 
50% Taxistas 191 
50% Automóviles particulares de los 
diferentes extractos sociales de la 
población. 
191 
TOTAL MUESTRA  382  
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5.4 Técnicas de análisis 
 
5.4.1      Procesamiento 
 
La tabulación se realizó procesando la información mediante el uso de Microsoft Excel 
para el diseño de estadísticas como diagramas de Pareto, Gráficas de línea (tendencias) e 
Histogramas, entre otros. Todas estas herramientas poseen un uso práctico para la 
obtención de resultados y clasificación de la información. 
  
5.5 Análisis  de los datos 
 
Para analizar los datos se utilizó el análisis de frecuencia que consiste en el conteo de las 
respuestas de cada variable estudiada.  
 
Los resultados fueron presentados a través de cuadros de frecuencia y gráficos de pastel. El 
análisis se realizará a través del estudio de costo-beneficio con el fin de realizar un análisis 
comparativo de costos, eficiencia y durabilidad de la gasolina con respecto al GLP. 
 
5.6        Operacionalización de variables 
 
A continuación se describe la operacionalización de las variables: 




VARIABLES DEFINICIÓN SUBVARIABLES INDICADORES UNIDAD DE MEDIDA 
INDEPENDIENTE     
GLP como alternativa o 
sustituto de combustible 
El GLP es  un sustituto de  combustible de la 






• Elementos ecológicos. 
• Niveles de seguridad 
Monetario 
Galones 
Usuarios y conductores  
de Taxis 
Grupo de personas  que hacen uso de 
gasolina en  su medio  de transporte para  
uso personal o como medio de  trabajo.  
 • Sexo 
• Edad 
• Ocupación  
• Ingreso.  
Porcentual 
DEPENDIENTES     
Medio ambiente En un mundo de complejas relaciones entre 
todos los componentes del medio ambiente, 
un impacto ambiental en un lugar, influirá en 
la calidad del medio ambiente general. 
 • Condiciones 
ambientales 
• Niveles de 
contaminación 
• Fuentes de 
contaminación. 
• Emisión de gases 
contaminantes 
Porcentaje 
Rendimiento de automóviles Capacidad del  motor en su vida útil . • Durabilidad del 
motor 
• Mantenimiento. 
• % de durabilidad del 
motor 








Condiciones de la economía 
familiar  
Conjunto de factores que repercuten en las 
economías de la familia ya sea positiva o 
negativamente. 
• Costos de 
operación. 
 
• Gasto familiar. 
• Valor del galón de 
gasolina 
• Consumo diario y 
semanal de gasolina 
• Tipos de gastos  
• Nivel de gastos. 
Monetario 
Porcentaje 
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VI.  RESULTADOS 
 
6.1 Información general de la Empresa. 
 
Se realizó una entrevista al Gerente de Ventas de la Empresa TROPIGAS de Nicaragua, 
S.A., Filial en Managua, con el fin de conocer mejor a la empresa. En dicha entrevista nos 





TROPIGAS de Nicaragua, S.A., es parte de una Corporación Gasera cuya sede central se 
encuentra en Guatemala y que tiene divisiones en todos los países Centroamericanos y el 
Caribe. La empresa TROPIGAS de Nicaragua fue fundada hace más de 35 años, es una 
empresa petrolera de prestigio nacional e internacional, líder en la compra y venta de gas 
propano y butano, así como el suministro de tanques industriales, cilindros y repuestos del 
ramo. 
 
A mediados del año 1997, aparece la empresa Z-Gas como un cuarto oponente, el cual es 
considerado por el poder económico que posee, capaz de ejercer una férrea competencia a 
TROPIGAS, utilizando la estrategia de precios bajos para lograr un nivel de 
posicionamiento del mercado, sin embargo, a finales de 1998 su participación solamente 
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6.1.3  Puntos de ventas a nivel de Nicaragua de la Empresa TROPIGAS. 
 
 
TROPIGAS de Nicaragua ha formado un grupo de empresas independientes constituidas 
con diferentes objetos sociales y en diferentes periodos de tiempo; todas ellas, sin embargo 
fueron concebidas con el fin último de contemplar de manera integral el círculo completo 
del negocio de importación, transporte, almacenamiento, envase, comercialización y 
distribución hasta los usuarios finales. El grupo TROPIGAS esta compuesto por seis 
empresas las cuales son: 
 
Gerencia General 
Gerente de Mercadeo y Ventas Gerente de Operación Gerente Financiero 
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• SUPERGAS, S.A., fue constituida en 1992 con el fin de controlar tanto la 
distribución del gas envasado como los precios regulados por el INE, a toda la 
red de puestos de TROPIGAS de Nicaragua a nivel de Managua. Además 
comercializa el 20% de la distribución de Managua hacia los expendios. 
• GAS DEL CENTRO, S.A. (GACSA): Empresa constituida en febrero de 1995, 
su objeto primordial es la construcción de la Terminal Marítima de Corinto para 
el almacenamiento del gas licuado. En la actualidad esta empresa no genera 
resultado positivo, ya que no se encuentra en operación. 
• CRAMONS ASSOCIATES, INC,: Empresa administradora de parte de los 
bienes inmuebles propiedad de la empresa TROPIGAS de Nicaragua que han 
sido adquiridos antes de Septiembre de 1994. 
• INMOBILARIA COLUMBUS S.A. (ICSA): Tiene bajo su administración otra 
parte de los bienes inmuebles propiedad de la empresa TROPIGAS de 
Nicaragua que ha sido adquiridos a partir de 1995, fecha en que la empresa fue 
constituida. 
• TRANSPORTE DEL LAGO, S.A., (TRANSLAGO): Constituida en Noviembre 
de 1997, su objeto es el transporte del producto GLP de las distintas terminales 
en el exterior y su distribución a nivel nacional. 
• TROPIGAS de Nicaragua: Esta empresa constituida con el objeto de almacenar 
y envasar el gas licuado en Nicaragua, así como comercializar este producto 
tanto a la empresa encargada de la distribución a nivel nacional (SUPERGAS, 
S.A.) como a la red de distribución establecida 
 
Se entrevistó al encargado del Departamento de Ventas de la Empresa TROPIGAS, S.A., 
con sede en Managua. El propósito de dicha entrevista fue de conocer la problemática, 
perspectivas y propuestas de la empresa. 
 
Los aspectos que se abordaron en la entrevista fueron: introducción del producto, precio, 
producto, promoción y publicidad, y la plaza. (Ver Anexo 1, Formato de Guía para 
Entrevista) 
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Resultados de la Entrevista al Departamentos de Ventas, Sede Managua. 
 
 
• La empresa ofrece como principal producto el Gas licuado en diferentes 
presentaciones y con diferentes niveles de composición. 
• Se tiene un plan establecido proyectado a 10 años. Los resultados por el 
cumplimiento de sus metas de un 7% anual de crecimiento, el cual corresponde a 
crecimiento de mayores ingresos y consumo.  
• El principal problema es su competencia directa “ZGas” que es su gran rival por 
ganar participación de mercado en la venta de gas. 
• En lo que respecta al problema actual de índole legal  es el envase de gas. Aquí en 
Nicaragua las empresas no son dueñas de sus propios envases y se utilizan los 
envases de cualquier empresa. 
• El mercado de gas se encuentra muy saturado, lo que desemboca a no controlar los 
envases propios de la empresa. En otros países centroamericanos el problema del 
envase es resuelto con un llenado universal del producto final. 
 
Análisis de Introducción del GLP 
 
• Dentro de la principal ventaja del gas por pertenecer a la canasta básica es estar 
exonerado de impuestos. Sin embargo existen problemas actuales que deberían de 
resolverse para que la introducción del gas como alternativa sea factible. Entre los 
problemas actuales están: 
 
 No hay una ley de Carburación a nivel Nacional. 
 Red de distribución donde se pueda abastecer. 
 
• El producto no se puede comparar tomando como referencia el análisis del ciclo de 
vida del producto, sino que se toma como referencia la pendiente económica de la 
oferta y demanda del producto que va hacia arriba y no puede a corto, mediano o 
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largo plazo tener una pendiente hacia abajo. Esta tendencia de crecimiento se da por 
el crecimiento en la inversión que requiere el consumo de este producto.  
• No existe actualmente un marco legal que garantice que la empresa pueda 
permanecer de manera continua funcionando. 
 
Intensidad de la competencia 
 
• Va a depender de la capacidad de cada empresa, en lo que respecta a TROPIGAS 
hay plantas en toda la región de Nicaragua. Una competencia existente fuerte es 
PETRONIC por que cuenta con un sistema en todas las cabeceras departamentales. 
Las Gasolineras no pueden ser un competidor directo ya que se especializa en la 
gasolina, diesel y derivados del petróleo. ZGas es muy difícil que sea competidor 
debido a que los estudios de impacto ambiental para poner en marcha sus plantas, 
están alrededor de US$ 30,000 dólares. 
• La inversión requerida es por parte de los consumidores en lo que respecta la 
modificación de su automóvil para utilizar gas (un costo promedio de US$ 850 por 
la transformación), la cual la inversión si este automóvil es taxi se puede recuperar 
en un lapso de tiempo de 4 a 6 meses. Los costos fijos en lo que respecta a la 
empresa no incurren, ya que cuenta con una capacidad instalada. 
 
Poder de los proveedores 
 
• Existen problemas de que los proveedores se concentren en unos cuantos, esto 
dependerán del poder de negociación de las empresas hacia los suplidores o 
proveedores. Pero esta es una ventaja para los que se encuentran actualmente en este 
rubro, ya que no cualquier empresa  pueden ofrecer el gas por que requieren de una 
gran inversión. 
• Existe diferenciación en los productos, en lo que respecta a sus mezclas, entre la 
relación del butano y propano, donde se hacen las diferencias en porcentajes de las 
mezclas de estos dos gases. La tendencia de los costos fluctuantes es a subir los 
precios y no ha disminuir. 
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• Las empresas distribuidoras tienen poder lo cual hace atractivo al producto 
mediante establecimiento de contratos de exclusividad con determinado proveedor a 
largo plazo (10 años, por ejemplo). 
 
 Poder de los clientes 
 
• El poder de concentración de comprar esta centrada por algunos clientes y se basa 
en la continuidad y el volumen de compra del producto. 
• Los productos de uso masivo no son diferenciados, sino las proporciones de las 
mezclas de propano y butano sirven para obtener el producto final. 
• Las utilidades van a depender de las regulaciones. En el caso de Nicaragua esta 
regulada por el Gobierno a nivel nacional. En otros países es subsidiado, casi en un 
50% es subsidiado el producto.  





• No hay un producto sustituto en lo referente al Gas, que representa el carácter de un 
producto que sustituye en lo que se refiere a otras fuentes de combustible. 
• En lo que respecta al uso de leña o electricidad es más factible económicamente 
utilizar el gas. 
 
Barreras de Entrada 
 
• Es difícil establecer economías de escala en este sector, ya que depende de las 
regulaciones por parte del gobierno y de las fuertes inversiones económicas para 
introducir el producto.  
• Mercado saturado. 
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• La amplitud del canal de distribución es muy amplio. Es una cobertura grande, 
llega a todos los puntos y rincones del país. 
• Existe una política Gubernamental que Regula los precios para cada 
presentación. 
 
6.2 Principales Ventajas y Desventajas del GLP a nivel Centroamericano como 
alternativa de combustible. 
 
6.2.1 Análisis de la Situación Actual del Sector de los hidrocarburos a Nivel 





Las estadísticas se basan en el documento de las Naciones Unidas y la Comisión 
Económica para América Latina y el Caribe (CEPAL). 
 
En lo que respecta a las importaciones del 2002 al 2004 en el Istmo Centroamericano se 
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TABALA No. 5 
 
 















SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ  
TOTAL 2682.9 423.5 456.7 671.9 395.7 243 492.2  
 Porcentaje 15.79 17.02 25.04 14.75 9.06 18.35 100%







SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ  
TOTAL         
 3201.8 521.2 586 798.8 458.8 316.9 520.1  
 Porcentaje 16.28 18.30 24.95 14.33 9.90 16.24 100%







SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ  
TOTAL 4,001.90 698.7 677.9 1088.6 625.1 375.8 535.8  
 Porcentaje 17.46 16.92 27.20 15.62 9.39 13.39 100%
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2002 423.5 456.7 671.9 395.7 243 492.2
2003 521.2 586 798.8 458.8 316.9 520.1
2004 698.7 677.9 1088.6 625.1 375.8 535.8
COSTA RICA EL SALVADOR GUATEM ALA HONDURAS NICARAGUA PANAM Á
 
 
En base a la tabla y el gráfico anterior, para el 2002 se importaban 2,682.9 millones de 
dólares en hidrocarburos a Centroamérica, el país que mayor importa es Guatemala con un 
25% (671.9 millones de dólares) del total de importación a nivel Centroamericano. El país 
que menos importa en millones de dólares es Nicaragua con un 9% (243 millones de 
dólares). 
 
Para el año 2003 las importaciones fueron alrededor de 3,201.8 millones de dólares. El país 
que mayor importaba fue Guatemala con un 24.94% (798.8 millones de dólares) y el país 
con menos importaciones fue Nicaragua con un 9.8% (375.8 millones de dólares). 
 
En el 2004 las importaciones alcanzaron los 4,001.90 millones de dólares. El país que 
importaba más fue Guatemala con un 27% del total de las importaciones (1,088.6 millones 
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Análisis de Precios de los principales derivados en Centroamérica 
 
En lo que respecta al análisis de precios de los tres principales productos derivados del 
petróleo: diesel, gasolina Premium y regular, entre los años 1998 y 2004 en los diferentes 
países centroamericanos podemos resumirlo en la siguiente tabla: 
 
TABLA No. 6 
 
FUENTE: ESTADISTICAS DE HIDROCARBUROS, 2004. NACIONES UNIDAS Y COMISIÓN EC0NÓMICA PARA 




ISTMO CENTROAMERICANO: PRECIOS INTERNOS DE LOS DERIVADOS DEL PETROLEO (DÓLARES/GALÓN) 
PRODUCTO AÑO COSTA RICA EL SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ
DIESEL 1998 1.05 0.97 1.2 1.16 1.35 1.1
 1999 1.2 1.06 1.13 1.26 1.48 1.14
 2000 1.62 1.45 1.4 1.6 1.91 1.47
 2001 1.6 1.36 1.38 1.69 1.74 1.37
 2002 1.53 1.42 1.27 1.58 1.6 1.27
 2003 1.7 1.6 1.41 1.84 1.86 1.41
 2004 1.94 1.91 1.69 2.18 2.13 1.66
        
        
PRODUCTO AÑO COSTA RICA EL SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ
PREMIUM 1998 1.53 1.57 1.7 1.86 1.89 1.64
 1999 1.69 1.73 1.64 1.97 1.94 1.67
 2000 2.37 2.45 1.93 2.3 2.31 1.91
 2001 2.3 2.45 1.86 2.45 2.17 1.82
 2002 2.2 1.89 1.88 2.35 2.06 1.83
 2003 2.42 2.05 2.04 2.57 2.31 1.91
 2004 2.74 2.34 2.33 2.94 2.57 2.19
        
        
PRODUCTO AÑO COSTA RICA EL SALVADOR GUATEMALA HONDURAS NICARAGUA PANAMÁ
REGULAR 1998 1.47 1.44 1.64 1.77 1.76 1.48
 1999 1.61 1.58 1.57 1.88 1.83 1.56
 2000 2.26 2.02 1.86 2.2 2.2 1.9
 2001 2.2 1.89 1.81 2.33 2.06 1.76
 2002 2.11 1.74 1.83 2.23 1.95 1.74
 2003 2.32 1.9 1.98 2.5 2.2 1.86
 2004 2.62 2.23 2.27 2.87 2.5 2.13
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Entre los años 1998 y 2004 no se elevaron significativamente los precios. Si no es hasta el 
2005 donde los precios se disparan significativamente. A continuación se detallan los 
precios con fecha de Abril de este año.  
 
TABLA No. 7 
PRECIOS DE GASOLINAS Y DIESEL A CONSUMIDOR FINAL 
EN CENTRO AMERICA AL 7 DE ABRIL DE 2006 




ESPECIAL  REGULAR  
GUATEMALA  3.08 3.02 2.53 
HONDURAS  3.64 3.24 2.88 
NICARAGUA  3.64 3.40 2.93 
COSTA RICA  3.56 3.39 2.44 
EL SALVADOR  3.23 3.08 2.71 
FUENTE: Dirección de Hidrocarburos de cada país. 
NOTA: La gasolina especial en todos los países es de 95 octanos; la regular es 87 octanos, con excepción de 
El Salvador y Costa Rica que es de 90 octanos. 
 
La tabla siguiente muestra los precios de las diferentes tipos de combustibles 
correspondientes a los países centroamericanos tomando como base el año 2004. 
 
TABLA No. 8 
PAIS 
 GASOLINAS  
DIESEL 2004 ESPECIAL  2004 REGULAR  2004 
GUATEMALA  2.33 3.08 2.27 3.02 1.69 2.53 
HONDURAS  2.94 3.64 2.87 3.24 2.18 2.88 
NICARAGUA  2.57 3.64 2.5 3.4 2.13 2.93 
COSTA RICA  2.74 3.56 2.62 3.39 1.94 2.44 
EL SALVADOR  2.34 3.23 2.23 3.08 1.91 2.71 
 
INCREMENTO 
% GUATEMALA 32.19 GUATEMALA 33.04 GUATEMALA 49.70
 HONDURAS 23.81 HONDURAS 12.89 HONDURAS 32.11
 NICARAGUA 41.63 NICARAGUA 36 NICARAGUA 37.56
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La Tabla No. 8  nos indica que la gasolina especial entre el año 2004 y 2005 en Guatemala 
se incremento un 32%, en Honduras un 23%, en Nicaragua un 41%, en Costa Rica un 29% 
y en el Salvador un 38%, siendo el país Nicaragua donde aumenta más la gasolina especial, 
entre el 2004 y 2005. 
 
En lo que respecta a la gasolina regular entre el 2004 y 2005 en Guatemala aumento un 
33%, Honduras un 12%, Nicaragua un 36%, Costa Rica un 29% y El Salvador un 38%. 
Siendo el país donde aumenta más en el Salvador entre el 2004 y 2005. 
 
El Diesel entre el 2004 y 2005 en Guatemala aumento un 49%, Honduras un 32%, 
Nicaragua un 37%, Costa Rica un 25% y el Salvador un 41%. Guatemala representa el 
mayor aumento entre el 2004 y 2005 en lo que respecta al Diesel. 
 
Balance del Petróleo y sus derivados a nivel Centroamericano 
 
El balance del petróleo a nivel centroamericano en base a estadísticas de la ONU y CEPAL 
entre los años 2002 al 2004 se detalla en la siguiente tabla: 
 
TABLA No. 9 
(MILES DE BARRILES) 
2002 Producción Importación Consumo Exportación 
Gas Licuado 606 7444 7767 144 
Gasolinas 5002 18616 23468 499 
Disel 8357 22671 32457 449 
     
2003 Producción Importación Consumo Exportación 
Gas Licuado 394 7958 8033 518 
Gasolinas 2760 19206 23173 166 
Disel 4092 27631 33686 1986 
     
2004 Producción Importación Consumo Exportación 
Gas Licuado 378 8302 8488 763 
Gasolinas 2536 21209 23760 16 
Disel 3873 27681 32811 297 
     
Gas Licuado -37.62 11.53 9.28 429.86 
Gasolinas -49.30 13.93 1.24 -96.79 
Diesel -53.66 22.10 1.09 -33.85 
 
FUENTE: COMISIÓN EC0NÓMICA PARA AMERICA LATINA Y EL CARIBE (CEPAL) 
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• La variación en lo que respecta a la producción disminuyó en un 37%. 
• Su importación aumento en un 11%. 
• El consumo aumenta en un 9%. 




• La producción disminuyó en un 49%. 
• Sus importaciones aumentan en un 13%. 
• El consumo aumenta un 1.2%. 




• La producción disminuyó un 53%. 
• Las importaciones aumentaron un 22%. 
• El consumo aumento un 1%. 
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6.2.2 Análisis del GLP a nivel Centroamericano 
 
FUENTE: COMISIÓN EC0NÓMICA PARA AMERICA LATINA Y EL CARIBE (CEPAL), DOCUMENTO 
PROPORCIONADO POR LA GERENCIA DE TROPIGAS DE NICARAGUA. 
 
Conforme la información documental recopilada, se realizó una breve descripción del 
comportamiento en cada uno de los países Centroamericanos en el uso, precios, políticas, 




En el mercado de gas licuado el mayor impulsador es TROPIGAS que controla el 62% de 
la oferta de este producto. El segundo mayor oferente de GLP es RASA, cuya participación 
como productor e importador alcanza un 38% de la oferta Nacional. La oferta de gas 
licuado es aún más concentrada que la del mercado de combustibles líquidos, ya que los 
dos principales importadores controlaban el 100% de la oferta. Sin embargo, hay que 
destacar la entrada en los últimos años de nuevos actores a la importación de GLP, como 
son Coinver y posteriormente Zeta Gas, que si bien son actores pequeños buscan crecer en 
este mercado.  
 
En el ámbito del GLP también existen importadores directos para autoconsumo como por 
ejemplo la empresa de alimentos DIANA. A partir del 1º de Enero de 2001, se liberalizan 
los precios, y sólo continúan bajo un régimen de precio máximo regulado el diesel para 
locomoción colectiva y el GLP de uso doméstico. Sin embargo, el sistema del precio de 
paridad de importación sigue siendo útil para regular de manera implícita los márgenes a 
nivel de la distribución y comercialización. 
 
El subsidio implícito en el precio del GLP para uso doméstico por su parte incentiva el 
consumo en envases cuyo precio es subsidiado, y de ser econonómicamente conveniente 
también podría ser arbitrado para otros fines. En el mercado del gas licuado las 
posibilidades de entrar a competir como oferente también son considerables. Por ejemplo, a 
mediados del año 2000 la empresa Zeta Gas ya contaba con una Terminal terrestre de 
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importación en La Libertad para importar producto desde México que ingresa por el puerto 
hondureño de Omoa. 
 
El ingreso de Puma y de Coastal y su futura expansión en el mercado del combustible 
líquidos de El Salvador, y de Zeta Gas en el mercado del gas licuado, son consecuencia de 
la existencia de márgenes en la comercialización suficientemente atractivos para financiar 
las inversiones que se requieren para operar. 
 
En El Salvador se comercializan alrededor de 1,525,294 barriles de GLP de los cuales, el 
86% son importados. Para el transporte se usan 3,191 barriles. La gran mayoría del GLP se 
usa domésticamente. El resto es usado en el comercio o la industria. 
 
El GLP usado para el transporte se usa solamente en aproximadamente 225 vehículos 
privados, los cuales son convertidos desde gasolina a GLP. Los kits de conversión proceden 
de Asia y Europa. Se importan montacargas nuevos a GLP producidos directamente por los 
respectivos fabricantes. Con referencia a la normativa, se constata que solamente existen 
normas generales referente a la calidad de GLP para uso doméstico e industrial, pero no 
para el GLP en el uso de transporte. En relación a la homologación de vehículos a GLP, la 




En el mercado del gas licuado, la oferta de producto también se encuentra concentrada en 
pocos actores. Hacia finales de los noventa, la oferta se encontraba fuertemente concentrada 
en el grupo TROPIGAS y Zeta Gas. Sin  embargo, al igual que en caso de los combustibles 
líquidos, existen varios importadores pequeños como, por ejemplo, Guategas y Gas San 
Jorge que importan directamente su producto vía terrestre desde México. Estos actores 
pequeños, en un principio, tuvieron que hacer frente a las prácticas de precios ruinosos por 
parte de los grandes oferentes de GLP. 
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En el mercado del gas licuado, el control del almacenamiento está mucho más atomizado 
que en el caso del mercado de los combustibles líquidos. Cabe destacar que ingresar al 
negocio de la comercialización de gas licuado en Guatemala es relativamente fácil; ya que 
el producto se puede traer desde México por vía terrestre sin tener que incurrir en 
inversiones muy cuantiosas. 
 
La actual capacidad de almacenamiento de gas licuado en Guatemala es baja, ya que es de 
14 días de consumo promedio, por lo que su expansión resulta relativamente fácil. El mayor 
grado de fragmentación de la oferta de gas licuado, las posibilidades de expandir las 
inversiones en almacenamiento, la facilidad para traer producto desde México, y la 
desregulación que existe a nivel de la comercialización, hacen del mercado del gas licuado 
de Guatemala probablemente el más competitivo de la región centroamericana. 
 
En Guatemala hay libertad de precios del GLP; el 70% de los cilindros son propiedad del 
consumidor final y un 30% son de las plantas envasadoras. Todos los distribuidores llenan 
los cilindros en todas las plantas, hay diferencia de colores en los cilindros de cada empresa 




La refinadora nacional, Refinería Texaco de Honduras S.A., cerró sus operaciones en 1992. 
Desde esa fecha la empresa comienza a operar como Terminal de almacenamiento de 
productos limpios, por lo tanto, la totalidad de la oferta es de productos importados. 
 
En el mercado del gas licuado el grado de concentración es mayor. Hacia finales de los 
noventas existían solo dos importadores; Gas Caribe con un 68% del mercado y Texaco con 
un 31%. En Enero de 1999 ingresó al mercado Elf Gas, por lo que desde esa fecha se ha 
incrementado el número de importadores de GLP, sin embargo, la oferta de gas licuado 
sigue estando concentrada prácticamente en dos actores. 
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Referente a la normatividad, existen regulaciones sobre la calidad de GLP y normas 
nacionales con respecto a la seguridad de las instalaciones en los vehículos. Además hay 
normas referentes al control de emisiones, efectuadas por SERNA/DGA. Hasta el momento 
no existe una política energética para la incorporación de GLP/GNC en el transporte. 
 
En Honduras no existe acuerdo de intercambio de cilindros; se usan los cilindros de otros 





Se requiere de licencias del Estado para la realización de actividades de transporte, 
almacenamiento y distribución de hidrocarburos, en donde queda comprendido el GLP, en 
términos de la propia Ley. Tiene un costo la licencia, ya que deben pagarse los derechos 
correspondientes; se permiten la inversión extranjera y las importaciones. 
 
En el mercado de gas licuado, a finales de los noventa, la oferta también estaba fuertemente 
concentrada; el 61% era controlada por TROPIGAS, y el 32% por Esso. La participación de 
Enigas o Petrogas (filial de Petronic) era muy minoritaria y alcanzaba solamente el 8%. La 
importación de Enigas era para abastecer a Zeta Gas; sin embargo, a finales de los noventa 
Zeta Gas comienza a importar directamente su producto. Así, durante el año 1999 se 
mantiene el número de oferentes de GLP en Nicaragua, ingresando como importador Zeta 




Los precios de los productos derivados del petróleo en el mercado doméstico eran fijados y 
controlados en todos sus niveles por la Oficina de Regulación de Precios. Los precios de los 
productos derivados del petróleo para el mercado doméstico han evolucionando de acuerdo 
a las tendencias del mercado internacional. Bajo estas circunstancias, el Ministerio de 
Comercio e Industrias a través de la Dirección General de Hidrocarburos, tiene la 
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responsabilidad de informar al consumidor, cada dos miércoles, los precios de referencia o 
precios de paridad. 
 
El GLP está regulado en disposiciones de carácter administrativo, a través del “Capitulo IX 
Gases Comprimidos”, de la oficina de seguridad del cuerpo de bomberos, en el que se 
regulan instalaciones de aprovechamiento, permisos de envasado y almacenamiento de 
“cilindros” (tema al cual regula con mayor detalle, junto con el de válvulas), plantas para 
envasado de GLP, transporte a granel de GLP (el cual requiere permiso de bomberos), así 
como algunas medidas de seguridad en cada de estos puntos. 
 
En 1998, en el mercado del gas licuado la oferta estaba dividida casi en partes iguales entre 
Texaco, que comercializaba el producto refinado nacionalmente, y Petroport, una empresa 
filial de Tropigas, que importa el volumen que no es producido por refinería de Panamá. El 
gas licuado está afectado por un gravamen del 20% que no disminuye en el tiempo, pero el 
impuesto se aplica en proporción a la relación porcentual que guarde la producción 
nacional con respecto al consumo total. 
 
Dado que la Refinería de Panamá goza de la protección arancelaria no existen nuevos 
agentes que puedan participar en igualdad de condiciones en la oferta de derivados. Esto 
hace que hacia 1999 prácticamente toda la capacidad de almacenamiento estuviera 
controlada por la refinería. La excepción es el almacenamiento de gas licuado en la que 




En Costa Rica, RECOPE participa en la distribución mayorista, ya que su monopolio se 
extiende hasta esta etapa de la industria. Sin embargo, no participa en la distribución al 
detalle, etapa en la que operan empresas privadas. La participación de RECOPE en la 
distribución mayorista se da por medio de planteles de almacenamiento que posee en los 
distintos puntos del país. 
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En el mercado del gas licuado, hacia 1999 existían 6 empresas que participaban en la 
distribución. La participación mayoritaria en el mercado la tenía TROPIGAS con un 58%. 
Los otros actores importantes eran Zeta Gas con un 24% y Elf con casi un 11%.  
Al igual que en otros países, en Costa Rica los envases de un distribuidor solo pueden ser 
llenados por éste. Además, los distintos distribuidores operan con válvulas distintas, por lo 
que no es posible para los consumidores cambios de proveedor. La existencia de válvulas 
disímiles dificulta la competencia en el mercado del gas licuado. Al no poder cambiar de 
proveedor, los consumidores quedan cautivos de la empresa que les proveyó el envase 
cuando compraron sus artefactos. No obstante, las empresas Tropigas de Costa Rica y Gas 
Nacional Zeta tienen acuerdo de llenado de cilindros y ambas empresas conjuntamente con 
ELF tienen convenios de intercambio de envases. 
 
Si bien la dificultad de cambiar de proveedor disminuye la competencia y genera el riesgo 
de que las empresas distribuidoras exploten el poder de mercado asociado a la cautividad de 
los consumidores, en Costa Rica el precio al público del gas está regulado por la ARESEP. 
Esta regulación en principio limita las posibilidades de explotar a los consumidores, pero, 
tiene la desventaja de que puede no reflejar el costo efectivo de proveer el producto. 
Si bien en principio, el hecho de que el precio de los productos ofrecidos por RECOPE sea 
fijado por una autoridad independiente podría limitar cualquier posibilidad de que la 
empresa explote su poder de mercado, en la práctica el sistema de precios regulados es 
complejo y no considera incentivos para una operación económicamente eficiente. 
 
RECOPE controla el 100% de las facilidades de trasiego y almacenaje a granel. La 
distribución mayorista del gas licuado la desarrollan empresas privadas independientes de 
RECOPE, y para tales efectos cuentan con sus propias facilidades. Costa Rica cuenta con 
estaciones de servicio que además de comerciar su combustible venden GLP como 
carburante. Hay 6 estaciones autorizadas y 4 en trámite de autorización. Actualmente el 
país cuenta con normas aprobadas para la construcción de plantas de envasado de gas 
licuado y está llevando a cabo el proceso administrativo necesario para contar con una 
normativa para la construcción de cilindros de gas portátiles y relativa al transporte, 
distribución y almacenamiento de GLP. 
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6.2.3 Comportamiento mundial del uso del GLP en los automóviles 
Entre las fuentes de energía primaria más utilizada, el gas natural ocupa el tercer lugar en el 
mundo y representa más de la quinta parte del consumo energético tanto a nivel mundial 
como europeo. Sus reservas son similares a las del petróleo siendo inferior su ritmo de 
consumo, por lo que la vida prevista para esta energía supera, en la actualidad, los 65 años.  
Estas previsiones son corregidas en más –periódicamente-, debido al progresivo 
descubrimiento de nuevos yacimientos y a la aplicación de nuevas tecnologías que hacen 
posible su extracción a mayores profundidades. 
Las principales reservas de gas natural están localizadas en la CEI (ex-URSS) y en Oriente 
Medio. También existen grandes reservas en Asia, Oceanía, África, América del Norte, 
América del Sur y Europa Occidental.  
En Europa Occidental las principales reservas se concentran en Noruega, Holanda y Reino 
Unido, países que poseen más del 85% de las reservas totales. Una cuarta parte del gas 
natural consumido en Europa occidental se importa fundamentalmente de la CEE 
(Comunidad Económica Europea) y también de Argelia y Libia.  
La Agencia Internacional de la Energía considera que en el año 2015 la demanda de gas 
natural en el mundo será superior en más de 76% a la de 1993. Los mayores aumentos se 
producirán en Europa, Asia y América Central y del Sur.  
La Asociación Europea de Industria del Gas (Eurogas) ha estimado un importante 
crecimiento del peso que el gas natural va a tener en la balanza de energía primaria. Así, 
considera que supondrá el 24% de la demanda total en el año 2000, más del 25% en el año 
2010 y en torno al 26% en el 2020.  
Se debe fomentar el cambio estructural de la visión estratégica del negocio de Gas con una 
misión clara: asegurar el máximo valor agregado corporativo y el óptimo desarrollo de 
todos los segmentos de la cadena de gas natural y sus productos, mediante una presencia 
creciente en los mercados nacionales e internacionales, que sustente los requerimientos 
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energéticos del país y permita la diversificación del negocio energético, creando mayor 
desarrollo económico para el país. 
Todo esto debe conjugarse ante un mercado interno de gas que crece al 75% interanual, lo 
cual se traducirá en un aumento en la demanda de metano para el año 2009 de más del 
doble, y con una producción de líquidos absorbida casi en su totalidad por una industria 
petroquímica en plena expansión. En el país, el crecimiento del consumo energético del 
sector primario de transformación (siderúrgico, aluminio y petroquímico), y en general, de 
su población (electricidad y combustible residencial), estará sustentado en el gas natural, lo 
que obliga a buscar soluciones efectivas y de largo plazo. Por otra parte, la tecnología 
apunta a la transformación física y química como la nueva forma de expandir el negocio del 
gas natural en los mercados internacionales. 
De esta manera, el esfuerzo deberá estar orientado a lograr el uso más eficiente de un 
recurso con abundantes reservas, de bajo costo, en comparación con otras alternativas, y 
con características propias para preservar en mayor grado el ambiente, y que presentará en 
los próximos años una alta disponibilidad derivada de la explotación de las reservas de gas 
no asociado y del asociado a la producción de crudo. 
6.2.4 Ventajas y Desventajas del GLP como sustituto de gasolina 
 
FUENTE: DOCUMENTO PROPORCIONADO POR LA GERENCIA DE TROPIGAS DE NICARAGUA. 
 
A partir de la información documental del comportamiento a nivel mundial del uso del GLP 




• Reduce el monto de la factura petrolera. 
• Reduce la dependencia de la importación de hidrocarburos. 
• Diversifica la oferta de combustible para el sector transporte (diesel, gasolina y 
GLP). 
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• Se paga la inversión de conversión del automóvil en un promedio de 5 a 13 meses. 
• No se requiere de una inversión estatal. 
• Permitirá un ahorro para el usuario por vehiculo del 31% del costo de su consumo. 
• Este producto es menos contaminante que la gasolina: entre 50%-60% menos de 
monóxido de carbono, 45% menos de monóxido de nitrógeno y 65% menor el nivel 
de reactividad al ozono que las gasolinas. 
• Actualmente hay empresas que tiene los requerimientos necesarios de 




• Existe un segmento de mercado que no tiene el capital de inversión suficiente para 
poder solventar la conversión de su automóvil (principalmente el sector transporte). 
• No hay un sistema legal de emergencia energética que permita posibilitar la 
conversión de gasolina a GLP y de las estaciones para distribuir el producto. 
• No hay un establecimiento claro de normas impositivas tanto para los usuarios 
como para las empresas. 
• Protección gubernamental a refinerías lo que puede convertir una competencia 
desleal al GLP. 
• No existe un compromiso por parte del gobierno que promueva y facilite el uso del 
sustituto de la gasolina con el fin de beneficiar a la gente menos favorecida.  
 
6.3 Condiciones Actuales del mercado Nicaragüense 
 
Se aplicó una encuesta a una muestra total de 382 conductores, de los cuales el 50% 
representó a usuarios y el 50% a taxistas. La encuesta tuvo como finalidad conocer la 
problemática, percepción y posible solución al problema del combustible, así como la 
aceptación y sus perspectivas para ofrecer el GLP como sustituto de gasolina. (Ver Anexo 
2, Cuestionario Guía para aplicar encuesta) 
 
Análisis del mercado nicaragüense para introducir el GLP como alternativa de combustible para vehículos 
de gasolina en la empresa TROPIGAS de Nicaragua, S.A. 
 80
1-  Datos Generales 
 
1.1 Sexo 
TABLA No. 10 
SEXO USUARIOS TAXIS 
Masculino 67 100 
Femenino 33  
TOTAL 100% 100% 
 
 












En lo que respecta a los usuarios encuestados un 67% son del sexo masculino y un 33% del 




TABLA No. 11 
EDAD USUARIOS TAXIS 
Entre los 26 a 30 años 36% 10% 
Más de 36 años 24% 40% 
Entre los 20 y 25 años 20% 40% 
Entre los 31 a 35 años 20% 10% 
TOTAL 100% 100% 
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Usuarios 20 36 20 24
Taxis 40 10 10 40
Entre 20 a 
25 años
Entre los 26 
a 30 años
Entre los 31 
a 35 años





Entre los usuarios las edades oscilan en: un 36% comprende los 26 a 30 años de edad, un 
24% más de 36 años, un 20% entre los 20 a 25 años de edad y 20% entre los 31 a 35 años 
de edad. En lo que respecta a los conductores de taxis las edades oscilan en: un 40% entre 
los 20 a 25 años de edad, al igual que un 40% más de 36 años de edad, un 10% entre los 26 
a 35 años de edad y 10% entre los 31 a 35 años. 
 
1.3 Escolaridad 
TABLA No. 12 
ESCOLARIDAD USUARIOS TAXIS 
Universidad 47% 11% 
Secundaria 33% 47% 
Técnico 20% 13% 
Primaria ----- 29% 
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Usuarios 33 47 20
Taxis 29 47 11 13
Escolaridad Primaria Secundaria Universidad Técnico
 
 
La escolaridad entre los usuarios es: un 47% nivel universitario, un 33% nivel secundaria y 
un restante 20% técnicos en diversas áreas. En lo que respecta a los taxistas el nivel de 
escolaridad es: un 47% finalizó la secundaria, un 29% finalizó su primaria, un 13% técnico 




TABLA No. 13 
OCUPACIÓN USUARIOS TAXIS 
Ventas 21  
Desempleado 15  
Otros (Especifique) 15  
Sector Público 13  
Negocio Propio 12  
Ama de casa 12  
Administración 7  
Gerencia 5  
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En lo que respecta la ocupación de los usuarios es: un 21% se dedican a las ventas, el 15% 
esta en busca de trabajo, un 15% a otras actividades como: estudiantes, un 13% se dedican 
al sector público, un 12% se dedica a negocio propio, un 12% son amas de casas (en lo que 
respecta al extracto de las mujeres), un 7% a la administración (llámese ventas, finanzas, 
RRHH, etc.),  y un restante 5% a Gerencia. 
 
1- De  los siguientes problemas que aquejan al país ¿Cuál cree que es el de mayor 
incidencia? 
TABLA No. 14 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Alzas en los precios de la 
canasta básica 
43% 11% 
Alzas en los combustibles 33% 56% 
Otros (Especifique) 9% 9% 
Problemas políticos 7% 3% 
 Educación 3% 3% 
Alzas en el transporte 3% 14% 
Pobreza 2% 4% 
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¿Cuales son los principales problemas que 
aquejan el país?
Usuarios 33 3 43 7 2 3 9
Taxis 56 14 11 3 4 3 9





De los problemas que aquejan el país la opinión de los usuarios es: un 43% en las alzas de 
los precios de la canasta básica, un 33% las alzas en los combustibles, un 9% tuvo diversas 
opiniones en lo que respecta a los principales problemas del país, un 7% en los problemas 
políticos, un 3% debido a la educación, otro 3% a las alzas en el transportes, y un restante 
un 2% a la pobreza. 
 
En la opinión de los taxistas un 56% indica que el principal problema es las alzas en los 
combustibles, un 14% en la de transporte, un 11% en la alza de la canasta básica, un 9% a 
otras causas, un 4% a la pobreza, 3% en problemas políticos y otro 3% a educación. 
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2-  En su opinión el problema del petróleo siempre ha sido igual. 
 
TABLA No. 15 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Se ha agravado con la 
guerra de oriente medio 
56% 67% 
Se comporta igual que hace 
10 años 
18% 23% 
Desde sus inicios ha sido 
explotada sin control 
13% ----- 
N/R 8% 10% 
Se comporta igual que hace 
20 años 
5% ----- 
Siempre ha sido igual ----- ----- 
TOTAL 100% 100% 
 
 









¿El problema del petróleo siempre ha sido igual?
Taxis 5 18 13 56 8

















La opinión de los usuarios referente ha si el problema del petróleo siempre ha sido igual: un 
56% opinó que este se ha agravado con la guerra de Oriente Medio, un 18% que igual que 
hace 10 años, un 13% que desde que ha sido explotada, un 8% se reservó al no contestar y 
un 5% igual que hace 20 años 
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En lo que respecta la opinión de los taxistas un 67% opinó que se ha agravado el problema 
con la guerra de Oriente Medio, un 23% restante que el problema se comporta igual que 
hace 10 años y un 10% de los taxistas se reservo a no contestar. 
 
3-  ¿De qué manera perjudica a usted el incremento en los precios del combustible en su 
familia? 
TABLA No. 16 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Menor poder adquisitivo 53% 33% 
Compra de menos víveres 21% ----- 
Aumento en el gasto 
familiar 
17% ----- 
Aumentos en los medios de 
transporte 
4% 57% 
Disminución en la 
recreación familiar 
3% ----- 
Otros (Especifique) 2% 10% 













¿Como perjudica el aumento del combustible en 
su familia?
Usuarios 17 21 53 3 4 2
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La manera en que perjudica el aumento del combustible en la familia indican los usuarios 
que: un 53% en tener menos poder adquisitivo, un 21% compran menos víveres o despensa, 
un 17% al aumento del gasto familiar, un 4% aumento en el transporte, un 3% en la 
disminución de la recreación familiar y un 2% en otras formas en que perjudica el aumento 
de su combustible. 
 
Entre los taxistas indican, un 57% en aumentos de los medios de transporte, un 33% en 
tener menos poder adquisitivo y un 10% de otras formas ha perjudicado las alzas en los 
precios del combustible.  
 
4-  ¿Como cabeza de familia qué alternativas ha tenido que tomar con la problemática de la 
alza en los precios del combustible? 
 
TABLA No. 17 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Reestructurar los gastos de 
la familia 
47% 53% 
Utilizar otros medios de 
transporte 
27% ----- 
N/R 15% 14% 
Pedir aumento de salario 11% ----- 
Venta de vehículo ----- 33% 
TOTAL 100% 100% 
 








Alternativas para enfrentar el problema del 
combustible
Usuar ios 47 27 11 15
Taxis 53 33 14
Reest ruct urar  
gast os en la f amilia
Vent a de vehiculo
Ut ilizar ot ros 
medios de 
t ransport e
Buscar ot ras 
alt ernat ivas de 
recreación
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Las alternativas de los usuarios para enfrentar el problema de las alzas de combustible 
indican: un 47% en la reestructuración de los gastos en la familia, un 27% en utilizar otro 
medio de transporte como alternativa para gastar menos, un restante 15% omitió contestar y 
un 11% pedir un aumento de salario. Entre los taxistas indican que un 53% es reestructurar 
los gastos de la familia, un 33% la venta de su taxi y un restante 14% omitió contestar. 
 
5-  Si usted es empresario por cuenta propia ¿Cómo le afecta el alza del combustible en su 
negocio? 
 
TABLA No. 18 
CATEGORÍA USUARIOS 
Aumentar los precios de los 
productos 
59 
Disminución de las ventas 25 









GRÁFICO No. 11 
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En lo que respecta a como afecta al negocio propio de los empresarios (contestan los que se 
dedican a negocio propio) indican que: un 59% en el aumento de los precios, un 25% en la 
disminución de las ventas, un 8% en el aumento de gastos de fletes y/o transporte y un 8% 
se reservó de contestar. 
 
6- ¿Qué alternativas como empresario ha tenido que adoptar a causa del alza de los 
precios del combustible? 
 
TABLA No. 19 
CATEGORÍA USUARIOS 
Reestructurar los gastos de 
la empresa 
33 
Recorte de personal 25 





GRÁFICO No. 12 















Dentro de las alternativas de los empresarios para poder responder ante el problema de las 
alzas de combustible (12% de los que se dedican al negocio) un 33% indica que han tenido 
que reestructurar los gastos de la empresa, un 25% han tenido que despedir a personal, un 
25% aumentar los precios y un restante 17% no opinó. 
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7- ¿Cuál sería la causa principal de que en los últimos años se incremente de manera 
excesiva los precios del combustible? 
 
TABLA No. 20 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Impuestos 69% 77% 
Guerras en el Oriente Medio 21% 15% 
N/R 7% 5% 
Ayuda por parte de los entes 
reguladores 
3% 3% 
Altos precios que imponen 
las refinerías 
----- ----- 
Depender de países ----- ----- 
TOTAL 100% 100% 
 






Causas por las alzas del combustible
Usuarios 21 69 3 7
Taxis 15 77 3 5
Acontecimientos de 
la guerra de Oriente 
M edio
Los impuestos que 
imponen el 
combustible
La falta de ayuda de 
los entes 
reguladores
Los altos precios 
que imponen las 
ref inerias
Depender de ot ros 





Los usuarios indican que la causa principal de las alzas se debe a: un 69% a los altos 
impuestos que cobra el gobierno con respecto al combustible, un 21% a las guerras de 
Oriente Medio, un 7% no opinó y un 3% a la ayuda por parte de los entes reguladores. En 
lo que respecta a la opinión de los taxistas indican que: un 77% a los altos costos de 
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impuestos, un 15% que se debe a las guerras del Oriente Medio, un 5% no opinó y un 
restante 3% a la ayuda por parte de los entes reguladores. 
 
8-  ¿Cuáles serían las alternativas para poder mitigar el problema del incremento en los 
combustibles?  
TABLA No. 21 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Disminuir los impuestos de 
los combustibles 
63% 57% 
Ocupar un sustituto de la 
gasolina 
37% 43% 
Subsidio por parte del 
gobierno las familiar 
----- ----- 
Precios especiales a los 
distribuidores de gasolina 
----- ----- 
No hay una solución 
concreta al problema 
----- ----- 
TOTAL 100% 100% 
 














Impuestos de los 
Combustibles
Subsidio por parte del 
gobierno a las familias
Precios especiales de 
las ref inerias a las 
distribuidoras
Ocupar un sust ituto de 
gasolina
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Los usuarios indican que dentro de las alternativas para mitigar el problema de las alzas de 
combustible es: un 63% disminuir los impuestos de los combustibles y un restante 37% en 
ocupar un sustituto de la gasolina. En la opinión de los taxistas esta un 57% en disminuir 
los impuestos de los combustibles  y un 43% ocupar un sustituto de la gasolina. 
 
9-  ¿Tiene usted conocimiento de que el GLP se puede utilizar como sustituto de la 
gasolina? 
 
TABLA No. 22 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
No 77% 87% 
Si 23% 13% 
TOTAL 100% 100% 
 
 





Los usuarios referente al conocimiento del GLP un 77% indican que no sabe en que se 







Conocimiento de que el GLP se pueda utilizar
como combustible
Usuarios 77 23
Taxis 87 13 
No Si
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un 87% indican que no saben si se puede utilizar el GLP como combustible y un 13% 
restante que si saben. 
 
10-  ¿Estaría usted dispuesto a utilizar el GLP como sustituto de gasolina para ahorrar 
dinero, aún con los inconvenientes de tener que realizar ajustes a su automóvil?  
 
TABLA No. 23 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Si estaría dispuesto 56% 37% 
Dependerá de los costos 
incurridos 
27% 34% 
No estaría dispuesto 17% 29% 
TOTAL 100% 100% 
 
 








¿Estaría dispuesto ha utilizar el Gas GLP como 
sustituto de combustible?
Usuarios 56 17 27
Taxis 37 29 34







En lo que respecta a si estarían dispuestos a utilizar el GLP como combustible los usuarios 
indican que: un 56% estarían dispuestos a utilizar el GLP, un 27% que no estarían 
dispuestos y un restante 27% que dependerán de los costos incurridos en sus automóviles 
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(adecuaciones del motor). En lo que respecta a los taxistas indican un 37% que si estaría 
dispuesto a utilizar el GLP, un 34% restante que dependerá de los costos incurridos y un 
29% que no estaría dispuestos. 
 
11-  Al ser un producto nuevo este sustituto de combustible para el mercado nicaragüense 
¿Qué características cree usted, necesitaría el producto para introducir al mercado? 
TABLA No. 24 
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Asesoría de talleres 37% 57% 
Divulgación en los medios 
de comunicación 
31% 7% 
Ver modelo vehicular 21% 12% 
N/R 11% 24% 
TOTAL 100% 100% 
 
 





Caracteristicas que debe poseer como producto 
nuevo
Usuarios 31 21 37 11
Taxis 7 12 57 24
Divulgación de los 
medios






Dentro de las características que debe poseer el producto al introducir al mercado 
nicaragüense los usuarios indican: el 37% asesoría especializada en talleres, un 31% 
divulgación en los medios, un 21% ver un prototipo, y un 11% restante no opinó. En lo que 
respecta a la opinión de los taxistas indican: un 57% asesoría especializada por parte de 
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talleres, un 24% no contesto, un 12% ver un prototipo y un 7% divulgación en los medios 
de comunicación. 
 
12-   ¿Cuáles, cree usted, deberían ser los requerimientos para poder introducir al mercado 
este producto? 
TABLA No. 25 
 









Cuales son los requerimientos para introducir este 
producto
Usuarios 66 13 7 9 5





parte de un 
personal 
Centros mecánicos 






Dentro de los requerimientos para ofrecer el producto indican los usuarios que: un 66%  
centros de distribución especializado, 13% orientación de personal capacitado, 9% valor 
agregado al producto, 7% centros mecánicos y un 5% restante no contestó.  
CATEGORÍA USUARIOS TAXIS 
Centros de Distribución 
especializados 
66% 34% 
Orientación de personal 
capacitado 
13% 27% 
Valor agregado 9% 4% 
Centros mecánicos 7% 22% 
N/R 5% 13% 
TOTAL 100% 100% 
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En lo que respecta la opinión de los taxis indican que un 34% centros de distribución 
especializado, un 27% orientación de personal capacitado, 22% centros mecánicos de 
mantenimiento, un 13% no opinó y 4% de valor agregado. 
 
6.4 Requerimientos Técnicos, legales y ambientales necesarios para poner en marcha 
la introducción del GLP en el mercado Nicaragüense. 
 
6.4.1 Distribución del Producto a nivel Centroamericano 
 
La empresa actualmente cuenta con cuatro terminales a nivel centroamericano de 
aprovisionamiento para la importación y almacenamiento del GLP.  
 
Entre los países centroamericanos están: 
• TROPIGAS DE EL SALVADOR S.A. 
• TROPIGAS DE NICARAGUA, S.A. 
• DAGAS DE GUATEMALA, S.A. 
• DAGAS DE HONDURAS, S.A. 
 
Estas terminales tienen diferentes fuentes de aprovisionamiento con diferentes fuentes de 
proveedores internacionales. Las rutas de aprovisionamiento en Centroamérica son 
terrestres y marítimas.  
 
La capacidad de almacenamiento del GLP en Nicaragua es de 1,041,600 millones de 
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6.4.2 Distribución del producto en las cabeceras departamentales de 
Nicaragua 
 
A nivel departamental hay 8 plantas distribuidas en diferentes cabeceras departamentales: 
 
En Managua se encuentra la planta principal y oficinas administrativas, Sede que distribuye 
a las demás plantas departamentales.  
 
Sumado a esta capacidad, TROPIGAS posee una red directa de Agentes Distribuidores de 
alrededor de 750 en todo el país, e indirectamente llega a más de 2,500 expendios. 
 
6.4.3 Proceso de distribución del producto 
 
El sistema para distribuir el producto GLP a las diferentes distribuidoras y filiales en el país 






Departamento con Plantas Población % del Nacional 
Managua (atiende también 
Masaya) 
1,478,461 30.64 
León 372,942 7.73 
Chinandega 388,388 8.05 
Esteli (cubre Madriz y Nueva 
Segovia) 
477,066 9.89 
Matagalpa (cubre Jinotega) 710,372 14.72 
Juigalpa (Chontales, RAAS, y Rio 
San Juan) 
539,257 11.18 
Granada 172,668 3.58 
Rivas 155,458 3.22 
Jinotepe (Carazo) 285,532 5.92 
TOTALES 4,580.144 100% 





Importación del  
Gas a Nicaragua 
Transporte de Pipas a 
Managua 




DISTRIBUCIÓN DEL GLP  
A TERMINAL 
Transporte del  Gas a 
Plantas Departamentales 
que lo ameriten 
Análisis de Distribución y 
consumo de gas en las Plantas 
Descarga del Gas en 
Plantas 








Entrada de Agentes 
Distribuidores a Plantas 
con cilindros vacíos 
 
INICIO 




revisión de cilindros 
Revisar con probador 
posibles fugas del producto 
FUGA 
NO 
Sacar el GLP 
del tanque 
Carga de cilindros a camiones 
de Agentes Distribuidores 
Salida de Agentes 




Descarga y alineación de 
cilindros para ser llenados 
Cilindros dañados 
Cilindros en Buen  
Estado físico 
Transportación a taller de 
reparación de cilindros 
Reparación 
Reintegración de 
cilindros a Flota 
Llenado de 
cilindros 


















Venta de cilindros 
a consumidor final 
Llegada de 
Agentes a 
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6.4.4 Parámetros generales para la distribución y llenado de cilindros de GLP 
de la empresa Tropigas de Nicaragua. 
 
• Los cilindros se fabrican en dos materiales diferentes: aluminio y hierro. El 
cilindro de aluminio no se pinta debido a que no se oxida y a que la pintura no 
se adhiere bien al tanque; en cambio, cilindro de hierro se pinta de color 
amarillo para distinguirlo de las demás empresas distribuidoras y para evitar que 
se oxide. 
• Antes del llenado se revisa la tara de cilindros para no exceder el porcentaje de 
llenado. 
• Los cilindros deben de ser llenados un 85% de su capacidad, esto debido a 
Normas Internacionales de Seguridad de Hidrocarburos. 
• La bomba que se utilizada para llenar los cilindros de GLP impulsa 200 galones 
por minuto con un motor de 20 hp; también se necesitan 4 tipos de tuberías para 
asegurar el perfecto funcionamiento del sistema de bombeo de GLP: 
 Tubería amarilla = Vapor 
 Tubería roja = Gas Líquido 
 Tubería verde = Retorno del Gas Líquido 
 Tubería azul = Agua, utilizada como sistema de enfriamiento para los 
tanques de almacenamiento de GLP. 
• En Managua se requieren de 19 hombres para el sistema de llenado y reparación 
de tanques GLP en las siguientes áreas: 
 4 personas en sección de llenado. 
 4 personas en la sección de verificar fugas. 
 1 persona poniendo válvulas. 
 8 personas en el área de reparación (taller). 
 1 persona para inspeccionar el área de llenado. 
 1 persona para inspeccionar el área de reparación. 
A nivel de las cabeceras departamentales se requieren de tres hombres: Jefe de 
Planta, Llenador y vigilante. 
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• Para la distribución de GLP, los Agentes Distribuidores deben poseer vehículos 
que estén en perfecto estado mecánico y que cumplan con las regulaciones 
básicas de la Dirección General de Bomberos, tales como: 
 Extintor. 
 Señalización de Vehículos indicando el transporte de GLP y que es 
prohibido fumar. 
 Personal debidamente entrenado en caso de emergencias. 
 No apilar más de tres cilindros de 25 lbs. en el vehículo distribuidor. 
 
6.4.5 Requerimientos generales de inversión de la introducción de GLP como 
alternativa de combustible para vehículos de gasolina. 
 
• Adecuaciones mecánicas al automotor de gasolina por parte de los usuarios para la 
utilización de GLP como combustible. 
• Inversiones por parte de la empresa TROPIGAS para la divulgación sobre el uso, 
beneficios y requerimientos del GLP como combustible. 
• Inversión inicial en Managua y diferentes filiales para ofertar el producto según 
demanda. 
• Regulaciones legales por parte del Gobierno con el fin de respaldar la importación y 
distribución del GLP como alternativa de combustible. 
 
6.4.6 Requisitos necesarios para sustitución de GLP por gasolina. 
 
Los componentes necesarios para modificar el automóvil para sustituir la gasolina por GLP  
como combustible son los siguientes: 
• Tanques de GLP para adaptación de vehículos de carburación. 
• Herrajes del tanque. 
• Manguera de alta presión y conexiones Flare. 
• Filtro. 
• Manguera de agua. 
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• Regulador y evaporador. 
• Manguera de vapor. 
• Abrazaderas. 
• Mangueras de vacío. 
• Mezclador. 
• Adaptadores. 
• Ensamble de filtro de aire. 
• Soportes filtro-cierre y regulador. 
• Computadora de control de mezcla. 
• Simulador electrónico para computadora a bordo. 
• Convertidor catalítico de tres vías. 
 
El sistema de llenado de GLP funciona de la siguiente forma: de los tres tanques con 
capacidad de 12,000 galones por minuto hasta las máquinas llenadoras (dependiendo de la 
planta almacenadora), aquí circula por la tubería de color rojo. y el exceso de GLP que es 
bombeado se regresa por una tubería de color verde. La tubería amarilla funciona para 
liberar el exceso de vapor de GLP que hay en los tanques de almacenamiento y estos son 
controlados por una válvula de seguridad o alivio de presión. La tubería azul funciona para 
el sistema de enfriamiento y están conectados a una pileta independiente llena de agua; este 
sistema de enfriamiento es controlado por termómetros inteligentes que no permiten que la 
temperatura sea mayor a 38 grados centígrados. 
 
Existen dos tecnologías en los motores de vehículos que combustionan gasolina. Hasta 
mediados de los 80, los motores recibían la gasolina desde un carburador mecánico. 
Posterior a este período y en la actualidad, el carburador ha recibido una transformación 
electrónica con circuitos computarizados y sensores de combustión y emisión de gases que 
hacen más eficiente el consumo de gasolina, pero que consecuentemente dificultan su 
conversión a GLP, estos son los vehículos de sistema de inyección o “Fuel Injection”, 
debiendo producirse módulos electrónicos para cada modelo de vehículo. (Ver Anexo 4) 
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El sistema de carburación tiene como objetivo principal cambiar el combustible tradicional 
que es la gasolina por otro combustible más limpio, sustituyendo los componentes de 
inyección  de gasolina por otros más específicos del GLP.  
 
De forma sencilla se puede resumir  a continuación los cambios necesarios de un motor de 
gasolina a un GLP: 
TABLA No. 25 
Se sustituye el:  Por: 
El tanque de gasolia Un tanque de GLP 
La bomba de gasolina La presión de combustible 
La tubería de gasolina Manguera de alta presión 
Filtro de gasolina Filtro de cierre de GLP 
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La inversión para un sistema de carburación es de US$ 550 dólares.  
Para un sistema de inyección los componentes son los siguientes: 
• 1 mezclador 
• 1 electro-válvula de gasolina 
• 1 electro-válvula gas 
• 1 Vaporizador 
• 1 emulador 
• Tanque (capacidad varía según el vehículo) 
• Diversos accesorios como mangueras para gas, mangueras para agua, terminales, 
bridas, cables eléctricos, switch de tres tiempos. 
La inversión para un sistema de inyección es de US$ 1,500 dólares.  




El INE, MINSA y MITRAB son las instituciones del estado que realizan inspecciones a la 
empresa TROPIGAS, S.A. El INE es el encargado de controlar el precio de venta de los 
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hidrocarburos, por lo tanto estos están controlados por el estado, también inspeccionan las 
instalaciones de la empresa, la manipulación del producto, así como la seguridad dentro de 
la empresa y el producto terminado. 
 
El MINSA es el encargado de velar por la salud de los trabajadores e inspecciona si la 
empresa realiza los exámenes rutinarios anualmente como son: espinometría, audiometría, 
biometría hemática, examen general de orina y de heces fecales. También inspecciona la 
higiene dentro de la empresa. 
 
El MITRAB es el encargado de verificar si la empresa cumple con los convenios colectivos 
entre la empresa y los trabajadores así como también si se le pagan sus sueldos conforme a 
la ley. Inspecciona una vez al mes las instalaciones de la empresa haciendo 




En lo que se refiere al marco legal con el fin de controlar el uso de los recursos naturales se 
refieren a dos Leyes importantes. La Ley No 277: “Ley de Suministro de Hidrocarburos”. 
A grandes rasgos esta ley tiene como principios fundamentales asegurar lo siguiente: 
 
• El suministro de hidrocarburos debe ser eficiente, seguro, adecuado y económico para 
el país. 
• La calidad de los derivados del petróleo debe cumplir con las normas establecidas por 
el Estado. 
• Los servicios de suministro deben ser realizados con las debidas normas de seguridad. 
• Las instalaciones serán construidas y operadas de forma eficiente, económica y segura 
para la población y el medio ambiente en base a las regulaciones pertinentes. 
• Se incentivará y fomentará la inversión y participación de los actuales y nuevos 
agentes económicos en cada uno de los eslabones de la cadena de suministro. (Ver 
Anexo 5, Aspectos Legales) 
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La Ley 109: “Ley especial de exploración y explotación de hidrocarburos”, tiene como fin 
fomentar, regular y establecer las condiciones básicas que regirán las actividades de 
reconocimiento superficial, exploración y explotación de los hidrocarburos producidos en 
el país, así como su transporte, almacenamiento y comercialización. (Ver Anexo 5, 
Aspectos Legales) 
 
En Nicaragua actualmente no cuenta con el marco legal en lo referente a la distribución del 
GLP a nivel comercial. En Centroamérica son pocos los países que ya puesto en marcha 





De acuerdo al Decreto 45-94 todos los proyectos o actividades que se encuentren dentro de 
la lista taxativa del Artículo 5, ya sean éstos nuevos, de rehabilitación o de conversión, 
están obligadas a solicitar Permiso Ambiental y elaborar un Estudio de Impacto Ambiental, 
antes de la ejecución del proyecto. 
 
El impacto ambiental en lo que respecta a los motores de combustión interna producen 
pequeñas cantidades de monóxido de carbono, hidrocarburos radicales y óxido de 
nitrógeno: Un motor gastado por el uso y/o mal ajustado puede aumentar 
considerablemente las cantidades de estos gases.  Los motores que usan GLP y se 
encuentran en buenas condiciones de operación, producen menor cantidad de monóxido 
que los motores de gasolina que se encuentran en condiciones similares de operación.  
  
El GLP es y ha sido una alternativa de combustible más ampliamente utilizada después de 
la gasolina y el diesel; con una población de vehículos de GLP que sobrepasan los 4 
millones alrededor del mundo.  El interés público en los asuntos ambientales ha generado 
considerable interés en los combustibles alternativos y el papel que estos juegan en el 
mejoramiento de la calidad del aire.  
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La química básica del GLP explica la preferencia generalizada por éste, como combustible 
para motores. El alto cociente entre hidrógeno y carbón en el GLP da como resultado una 
menor producción de los tóxicos: monóxido de carbono y dióxido de carbono, constituyen 
el gas principalmente responsable del efecto invernadero, el cual se considera en gran parte 
como el causante del calentamiento de globo.  El GAS NATURAL COMPRIMIDO GNC 
se encuentra en desventaja con respecto a la reducción del gas del fenómeno de 
invernadero, porque el metano es un gas altamente persistente y absorbente que se acumula 
en la atmósfera superior, mientras el propano se oxida más rápidamente y por lo general no 
alcanza las capas atmosféricas superiores. 
 
6.5 Plan para introducir GLP en la empresa TROPIGAS, S.A. 
 
La empresa TROPIGAS, S.A. requiere de un plan de inversión inicial en lo que respecta a 
las instalaciones para distribuir el producto y divulgación del producto al consumidor a 
través de las diferentes técnicas de mercadeo y publicidad.  
 
6.5.1 Plan de inversión inicial 
 
La empresa TROPIGAS cuenta con la infraestructura, tecnología y recurso humano 
adecuado para la importación, almacenaje y distribución del producto a los intermediarios.  
 
Para poder introducir el GLP como alternativa de combustible, se requiere de un plan de 
inversión para la distribución del producto a los consumidores finales, iniciando 
operaciones en Managua; ya que esta Sede actualmente se encuentra en condiciones para 
brindar los servicios de suministro del producto al consumidor final. Sin embargo, para 
poder iniciar, se necesitarían dos sucursales en Managua. Para la nueva sucursal, se necesita 
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Inversión inicial: 
TABLA No. 26 
COMPONENTE INVERSIÓN 
Terreno  15,000 
Infraestructura de obras en lo que respecta oficina, techado y adecuaciones al local. 15,000 
Permisos y licencias 1,500 
Tanque para almacenar GLP.  
3,000 Costo unitario de 1 dólar/galón 
Capacidad de 3,000 galones 
Tuberías 1,500 
Pintado y acondicionamiento del local 3,000 
TOTAL INVERSIÓN INICIAL 39,000 
 
 
Egresos mensuales nómina: 
TABLA No. 27 
Nómina Cantidad US$ Mensual TOTAL 
Despachador 1 200 200 
Vigilante 1 200 200 
Administrador 1 300 300 
TOTAL US$ MENSUAL   700 
PRESTACIONES DE LEY (30% SOBRE NOMINA)   210 
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 Ingresos mensuales Taxistas 
TABLA No. 28 
Meses   1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Número de usuarios totales Usuarios (1) 200,00 333,00 400,00 440,00 484,00 532,40 585,64 644,20 708,62 779,49 857,44 943,18 
Número de usuarios taxistas 65% Unidades (2) 130,00 216,45 260,00 286,00 314,60 346,06 380,67 418,73 460,61 506,67 557,33 613,07 
Consumo promedio mensual taxistas En Galones (3) 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 
Consumo total mensual taxistas Consumo Gal. Mensual 9.100,00 15.151,50 18.200,00 20.020,00 22.022,00 24.224,20 26.646,62 29.311,28 32.242,41 35.466,65 39.013,32 42.914,65 
Precio Unitario Galón del GLP US$1.63 Galones x US$ (4) 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 
TOTAL INGRESOS TAXISTAS 
MENSUAL  US$ 14.833,00 24.696,95 29.666,00 32.632,60 35.895,86 39.485,45 43.433,99 47.777,39 52.555,13 57.810,64 63.591,71 69.950,88 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
(1) El número de conversiones totales en el primer mes es de 200, en el segundo 333 y a partir del tercer mes son 400 con un crecimiento del 10%. El número de conversiones es en base a entrevistas, 
observación de tendencias y tomando como referencia de que por lo menos 2 talleres estarán en funcionamiento para la conversión. 
(2) El Porcentaje de usuarios taxistas es un 65% del total de conversiones. 
(3) El consumo promedio mensual es de 70 galones por mes, basado en un sondeo realizado. 
(4) El precio a Agosto de 2006 del GLP es de 9.74 dólares por el tanque de 25 libras esto corresponde a 11.36 kilogramos. El precio por kilogramo es de US$ 0.85 dólares por kilo. 1 litro es correspondiente a 
0.520 kilogramos. Si se quiere saber el precio de un galón en base a kilogramos entonces tenemos que 3.7 litros (correspondientes a un galón) x 0.520 kilogramos (0.520 kilogramos corresponden a un litro) 
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  Ingresos Mensuales Usuarios 
TABLA No. 29 
Meses   1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Número de usuarios totales Usuarios (1) 200,00 333,00 400,00 440,00 484,00 532,40 585,64 644,20 708,62 779,49 857,44 943,18 
Número de usuarios  35% Unidades (2) 70,00 116,55 140,00 154,00 169,40 186,34 204,97 225,47 248,02 272,82 300,10 330,11 
Consumo promedio mensual usuarios En Galones (3) 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
Consumo total mensual usuarios Consumo Gal. Mensual 2.800,00 4.662,00 5.600,00 6.160,00 6.776,00 7.453,60 8.198,96 9.018,86 9.920,74 10.912,82 12.004,10 13.204,51 
Precio Unitario Galón del GLP US$1.63  Galones x US$ (4) 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 
TOTAL INGRESOS USUARIOS 
MENSUAL US$ 4.564,00 7.599,06 9.128,00 10.040,80 11.044,88 12.149,37 13.364,30 14.700,74 16.170,81 17.787,89 19.566,68 21.523,35 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
(1) El número de conversiones totales en el primer mes es de 200, en el segundo 333 y a partir del tercer mes son 400 con un crecimiento del 10%. El número de conversiones es en base a entrevistas, 
observación de tendencias y tomando como referencia de que por lo menos 2 talleres estarán en funcionamiento para la conversión. 
(2) El Porcentaje de usuarios es un 35% del total de conversiones. 
(3) El consumo promedio mensual es de 40 galones por mes, basado en un sondeo realizado. 
(4) El precio a Agosto de 2006 del GLP es de 9.74 dólares por el tanque de 25 libras esto corresponde a 11.36 kilogramos. El precio por kilogramo es de US$ 0.85 dólares por kilo. 1 litro es correspondiente a 
0.520 kilogramos. Si se quiere saber el precio de un galón en base a kilogramos entonces tenemos que 3.7 litros (correspondientes a un galón) x 0.520 kilogramos (0.520 kilogramos corresponden a un litro) 
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Estado de resultado en el primer año de operación: 
TABLA No. 30 
INGRESOS 1er mes 2do mes 3er mes 4to mes 5to mes 6to mes 7mo mes 8vo mes 9no mes 10mo mes 11vo mes 12vo mes TOTAL 
Número de autos 
conversión 200,00 333,00 400,00 440,00 484,00 532,40 585,64 644,20 708,62 779,49 857,44 943,18   
Número de autos taxistas 130,00 216,45 260,00 286,00 314,60 346,06 380,67 418,73 460,61 506,67 557,33 613,07   
Número de autos usuarios 70,00 116,55 140,00 154,00 169,40 186,34 204,97 225,47 248,02 272,82 300,10 330,11   
Consumo Taxistas 
(galones) 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70   
Consumo Usuarios 
(galones) 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40   
Costo Unitario (por galón) 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63 1,63   
INGRESOS TAXISTAS 14.833,00 24.696,95 29.666,00 32.632,60 35.895,86 39.485,45 43.433,99 47.777,39 52.555,13 57.810,64 63.591,71 69.950,88   
INGRESOS USUARIOS 4.564,00 7.599,06 9.128,00 10.040,80 11.044,88 12.149,37 13.364,30 14.700,74 16.170,81 17.787,89 19.566,68 21.523,35   
TOTAL INGRESOS US$ 19.397,00 32.296,01 38.794,00 42.673,40 46.940,74 51.634,81 56.798,30 62.478,12 68.725,94 75.598,53 83.158,38 91.474,22   
                            
EGRESOS                           
Costo de operación                           
Costo de Venta GLP 12.127,20 20.191,79 24.254,40 26.679,84 29.347,82 32.282,61 35.510,87 39.061,95 42.968,15 47.264,96 51.991,46 57.190,61   
Nomina 910 910 910 910 910 910 910 910 910 910 910 910   
Agua 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120   
Luz 600,00 660,00 726,00 798,60 878,46 966,31 1.062,94 1.169,23 1.286,15 1.414,77 1.556,25 1.711,87   
Teléfono 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100   
Papelería 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50   
Mantenimiento 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450   
TOTAL COSTOS US$ 14.357,20 22.481,79 26.610,40 29.108,44 31.856,28 34.878,92 38.203,81 41.861,18 45.884,30 50.309,73 55.177,71 60.532,48   
                            
UTILIDAD TOTAL 5.039,80 9.814,22 12.183,60 13.564,96 15.084,46 16.755,90 18.594,49 20.616,94 22.841,63 25.288,80 27.980,68 30.941,74   
IMPUESTOS 15% 755,97 1.472,13 1.827,54 2.034,74 2.262,67 2.513,38 2.789,17 3.092,54 3.426,25 3.793,32 4.197,10 4.641,26   
UTILIDAD NETA US$ 4.283,83 8.342,08 10.356,06 11.530,22 12.821,79 14.242,51 15.805,32 17.524,40 19.415,39 21.495,48 23.783,58 26.300,48 185.901,14 
 
* El GLP esta exento del IEC (Impuesto Especifico al Consumo) y solamente debe pagar el 15% de IVA (Impuesto General de Venta). 
Fuente: Elaboración Propia 
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La empresa TROPIGAS, en base al crecimiento de la demanda del producto, pretende 
ofrecer el GLP en cada una de sus filiales departamentales a mediano plazo; ya que en cada 
filial la inversión será mucho menor, pues se aprovechará la infraestructura actual, 
realizando adecuaciones menores dentro de las instalaciones. 
 
6.5.2 Plan de mercadeo y publicidad 
 
Como es un producto relativamente nuevo para el mercado nicaragüense requiere de un 
plan publicitario con el fin de poder introducir al mercado el producto promoviendo sus 
ventajas y requerimientos necesarios para poder usarlo.  
 
Dentro del plan de publicidad se propone: 
 
• Afiches promocionales que promuevan el uso del GLP mostrándole a los consumidores 
las ventajas del producto. 
• Afiches de los requerimientos necesarios mecánicos de inversión y de recuperación de 
inversión. Indicar paso por paso al consumidor de los requerimientos necesarios a 
seguir. 
• Brochures promocionales que indiquen usos, beneficios y requerimientos necesarios 
mecánicos del automóvil. 
• Campaña publicitaria orientada a los beneficios no solo de impacto económico al 
consumidor, también de impacto ambiental utilizando medios como el periódico, radio 
y televisión. 
• Buzón de quejas y sugerencias en las estaciones de servicio con el fin de conocer la 
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• Poner en marcha portal vía Internet que indique los usos y requerimientos necesarios de 
conversión. Así mismo puede ser un portal que responda a inquietudes de los usuarios. 
Este tipo de portal está siendo utilizado en diferentes países donde además de promover 
el uso de un producto más económico y menos contaminante sirve para dar repuesta a 
interrogantes de los consumido. 
 
A continuación se presentan los gastos anuales en el plan de mercadeo y publicidad: 
 
TABLA No. 31 
PROPUESTA DE  
PLAN DE MERCADEO Y PUBLICIDAD US$ 
  
Afiches Promociónales  
Arte de los afiches Promociónales 200 
Afiches promociónales  400 
Total Afiches 600 
Brochures fotocopias 100 
Anuncio Periódico  
Arte del anuncio 150 
Anuncio Blanco y Negro Periódico 350 
Total Anuncio periódico  500 
Buzón de quejas y sugerencias 250 
Página WEB  
Diseño de página WEB 200 
Poner en servidor página WEB  100 
Total portal WEB 300 
Radio  
Elaboración de una cuña radial 30 segundos  200 
Costo radio transmitido 700 
Total Radio 900 
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6.6 Análisis comparativo beneficio-costo 
 
6.6.1 Beneficios tangibles consumidores 
 
Se realizó un análisis comparativo de la gasolina con respecto al GLP en un taxi. Se estima 
que el consumo promedio mensual de combustible (de los diferentes tipos) es de 70 galones 
mensuales por automóvil, tomando como referencia este dato se realiza el siguiente cuadro 
comparativo: 
 
TABLA No. 32 
Análisis Comparativo Taxistas    
Combustible con respecto al GLP  GASOLINA GLP 
    
Consumo mensual por automóvil  70 77 
Precio unitario por galón US$  3,5 1,63 
TOTAL COSTO  
COMBUSTIBLE MENSUAL US$  245 125,51 
Ahorro mensual   US$ 119,49 
Costo de conversión de vehículo Carburado  US$ 550,00 
 Inyectado  US$ 1.500,00
Costo de recuperación de inversión Carburado   
 Ahorro US$ 119,49  
 Costo US$ 550,00  
 
Meses en recuperar 
inversión 4,60  
    
 Inyectado   
 Ahorro US$ 119,49  
 Costo US$ 1.500,00  
 
Meses en recuperar 
inversión 12,55  
 
*El consumo de combustible a GLP es un 10% más que la gasolina. 
 
Con respecto al cuadro comparativo se tiene que mensualmente el ahorro de un taxi es de 
US$ 119,49 dólares utilizando GLP. Con este ahorro mensual, la inversión, dependiendo la 
conversión se recupera entre 4,60 y 12,55 meses. El costo del GLP es un 46,57% más 
barato que la gasolina. 
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TABLA No. 33 
Análisis Comparativo Usuarios    
Combustible con respecto al GLP  GASOLINA GLP 
    
Consumo mensual por automóvil  40 44 
Precio unitario por galón  3,5 1,63 
TOTAL COSTO GASOLINA MENSUAL  140 71,72 
Ahorro mensual US$   68,28 
Costo de conversión de vehiculo Carburado  550,00 
 Inyectado  1.500,00 
Costo de recuperación de inversión Carburado   
 Ahorro US$ 68,28  
 Costo US$ 550,00  
 
Meses en recuperar 
inversión 8.06  
    
 Inyectado   
 Ahorro US$ 68,28  
 Costo US$ 1.500,00  
 
Meses en recuperar 
inversión 21,97  
 
*El consumo de combustible a GLP es un 10% más que la gasolina. 
 
Con respecto al cuadro comparativo se tiene que mensualmente el ahorro de un usuarios es 
de US$ 68,28 dólares utilizando GLP. Con este ahorro mensual, la inversión, dependiendo 
la conversión se recupera entre 8,06 y 21,97 meses.  
 
6.6.2 Beneficios intangibles 
 
En lo que respecta a los beneficios intangibles en utilizar el GLP son las siguientes: 
 
• Es un producto altamente confiable en utilizar.  
• La inversión inicial de su conversión se paga con el ahorro mismo. 
• El octanaje del GLP (125 octanos) es superior al de los combustibles tradicionales. 
• La implementación del sistema de GLP no suprime al estándar del carro, sino que lo 
complementa. El vehículo puede ser de uso dual. El pasaje de un sistema a otro sistema 
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es semiautomático durante la marcha. No es necesario parar el auto para hacer el 
cambio. 
• Este producto no produce excesos de contaminantes al medio ambiente. 
• Mejora y extiende la vida útil del aceite del automóvil, por lo que el motor se encuentra 
en mejores condiciones y por más tiempo. 
• Disminuye el desgaste del escape del automóvil al contener un menor número de 
substancias corrosivas. 
• En Nicaragua, los vehículos a GLP son bicombustible: tienen depósitos de GLP y de 
gasolina, y pueden cambiar de combustible con sólo apretar un botón, con lo que se 
aumenta la autonomía de los vehículos al eliminar el problema de quedarse sin 
combustible y de no encontrar una estación de servicio de GLP.  
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VII. ANALISIS DE LOS RESULTADOS 
 
Con respecto a los resultados obtenidos, a continuación se analiza lo siguiente: 
 
El estudio se centra en la gasolina regular y súper, comparada con el GLP como alternativa 
de combustible, a partir de la preocupación generada por las alzas en los precios de la 
gasolina, el deterioro del medio ambiente, la necesidad de generar opciones para los 
usuarios y la introducción de un nuevo producto por parte de Tropigas de Nicaragua. 
 
El importante aumento que han experimentado los hidrocarburos en los últimos años y las 
perspectivas de que la tendencia continúe, han favorecido la comercialización del gas 
licuado de petróleo (GLP) vehicular. 
 
Aunque el precio del barril del petróleo fluctúe constantemente y esto afecte los precios de 
todos los hidrocarburos, incluyendo el gas, la gran ventaja es que el GLP, históricamente,  
nunca ha superado el precio de la gasolina. Una de las razones es que el 60% del producto 
proviene del gas natural. 
 
El Gas Licuado de Petróleo es el combustible alternativo más utilizado en el mundo por ser 
de fácil distribución y amigable con el medio ambiente. El GLP se almacena en estado 
líquido a bajas presiones, lo que facilita su transporte.  
 
La mayoría de los vehículos a gasolina pueden transformarse para que puedan funcionar 
también con GLP, mientras que en los de diesel no es económicamente viable, por las 
dificultades técnicas que entraña el instalar bujías o cambiar la relación de compresión, 
además de otros cambios necesarios. 
 
Tanto usuarios como taxistas estarían dispuestos a utilizar GLP como sustituto de gasolina 
para ahorrar dinero; sin embargo, un alto porcentaje no estaría dispuesto. En los usuarios, 
se debe a la estética y la pérdida de espacio en el vehículo y en los taxistas a la falta de 
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información; ya que consideran que circular con un tanque de gas en sus vehículos es muy 
peligroso (Ver Tabla No. 16, pág. 98). 
 
La promoción cumple tres funciones esenciales: informar a los compradores potenciales, 
persuadir y  recordar la existencia de una compañía y sus productos. La importancia 
relativa de estas funciones varía según las circunstancias en que se encuentre la compañía.  
 
A través de una intensa promoción por parte de la empresa Tropigas de Nicaragua para dar 
a conocer las ventajas, desventajas y requerimientos necesarios para la conversión de los 
automóviles; a nivel de usuarios y taxistas  se informarán  acerca de los niveles de 
seguridad y muchos requisitos que cumplen los vehículos a GLP en relación a los de 
gasolina; entre ellos, el depósito del GLP tenga la resistencia necesaria para aguantar el 
impacto del vehículo en caso de accidente; una válvula de escape de presión del GLP en el 
depósito por si éste sufriera un recalentamiento; o que las conducciones de GLP sean de 
materiales apropiados y vayan a una distancia mínima de seguridad de los conductos de 
gases de escape. El GLP es más volátil, por lo tanto el riesgo de una explosión es muy bajo,  
dado que la evaporación minimiza los riesgos de fuego, a diferencia de la gasolina.. 
 
El uso del GLP, no sólo ofrece ventajas económicas; sino también ventajas 
medioambientales frente a los combustibles tradicionales como: 
• Reducción por debajo de las exigencias reglamentarias de las emisiones de 
contaminantes regulados (NOx, CO, HC y partículas) causantes de graves problemas de 
salud humana, nieblas contaminantes y lluvia ácida. Los vehículos Autogas frente a los 
diesel permiten reducir en un 90% las emisiones de NOx y en más de un 97% las 
de partículas (50% si los vehículos diesel están dotados de filtro de partículas) y frente 
a los vehículos a gasolina, reducen en un 50% las emisiones de CO y en un 37% las 
de HC.  
• Reducción de emisiones contaminantes no reguladas como CO2 (causante del efecto 
invernadero), aldehídos y compuestos aromáticos (sustancias cancerígenas).  
• No contiene azufre ni plomo.  
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• Reduce los olores, los humos de aceleración y las vibraciones del motor a niveles 
mínimos.  
• Reduce significativamente la contaminación acústica (ruidos).          
 
En algunas grandes ciudades, con el fin de frenar las cantidades de emisiones 
contaminantes emitidas por la densa circulación, se están aplicando severas restricciones de 
las cuales los vehículos a GLP están exentos. 
 
Mientras que en el mundo la cantidad de automóviles que utilizan GLP como combustible 
supera los nueve millones, en Nicaragua este mercado se encuentra en su etapa inicial, 
circulando actualmente 120 taxis,  10 vehículos livianos de Tropigas de Nicaragua y 8 
vehículos de la empresa ACM. 
 
La conversión de vehículos a GLP se ha promocionado por la ecología, pero realmente se 
usa por economía, pues cuenta con varios beneficios: 
 
• Ahorros en el costo del Combustible. 
• Rápida recuperación de la inversión. 
• Ahorros en Mantenimiento. 
• Mayor vida útil del Motor. 
• Mayor Seguridad. 
• Se elimina la ordeña del combustible, ya que es más fácil de administrar. 
• Combustión completa. Menor generación de carbón en el interior del motor en 
comparación con motores a gasolina o diesel, consecuentemente, menor 
contaminación y mayor vida útil. 
• Menor mantenimiento. Los vehículos a GLP operan en buenas condiciones hasta 
120,000 Km. Lo que no sucede con los de la gasolina. 
 
Los Usuarios opinan que el principal problema que afecta al país, es el aumento en los 
precios de la canasta básica y en segunda instancia las alzas en los combustibles; sin 
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embargo los dueños de taxis opinan que el mayor problema que aqueja al país se ve 
reflejado en las alzas de los combustibles principalmente (Ver tabla No. 14, pág. 88); de tal 
forma, que según los usuarios, los efectos por el  alza de los precios del combustible se 
reflejan en menor poder adquisitivo y según los dueños de taxis, se refleja principalmente 
en el aumento en los medios de transporte: ya que incide en su economía familiar, pues 
limita su capacidad de renovación y mantenimiento de vehículos; por lo tanto, disminuye su 
índice de ganancia y el ingreso familiar. (Ver tablas 16 y 17, págs. 91 y 92).  
 
Según usuarios y taxistas, los impuestos al combustible son la causa principal de que se 
aumente de manera excesiva los precios del combustible; y según éstos, la disminución de 
los mismos sería la principal alternativa de mitigar el problema. (Ver tablas No. 20 y 21, 
págs. 95 y 96). El impuesto a los derivados del petróleo, es una tarifa que ha permanecido 
constante desde los últimos años y al subir el precio del combustible, los impuestos 
aumentan. Nicaragua, es un país que depende de los impuestos; es por esto que el gobierno 
no se puede dar el lujo de disminuirlos; sobretodo en productos de alto consumo y 
sumamente necesarios como son los combustibles. 
 
En segunda instancia, usuarios y taxistas, opinan que un sustituto de gasolina sería una 
alternativa de aminorar el problema del incremento en los precios de los combustibles. (Ver 
tabla No. 21, pág. 96); esto se debe a que ambos no tienen conocimiento de que el GLP 
puede utilizarse para este fin (Ver tabla No. 22, pág. 97). 
 
Cada vez que suben los combustibles se inflan los precios de la energía también, ya que en 
Nicaragua, la mayor parte de energía producida es a partir de recursos no renovables como 
el bunker; un derivado del petróleo; así, cada vez que se dan alzas en los combustibles en 
general, en nuestro país todo se ve afectado.  
 
El precio de venta aproximado por galón de GLP es de US $1.63 vs. US $3.5 que es el de la 
gasolina, lo que significa que el GLP es 53.43% más barato; sin embargo el GLP es 10% 
menos eficiente; por lo que se necesita 1.10 galones de GLP para compensar 1 galón de 
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gasolina; lo que equivale a 48.77% más económico que la gasolina, siendo entonces un 
producto mucho más accesible para los consumidores. 
 
Todas las organizaciones, ya sea que produzcan bienes tangibles o intangibles, tienen 
interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, distribución, 
ubicación o cobertura). Es decir, cómo ponen a disposición de los usuarios las ofertas y las 
hacen accesibles a ellos. Para la presente propuesta en su etapa inicial, solamente habrán 
dos estaciones de servicio en Managua y ocho ubicadas en las principales cabeceras 
departamentales, una por cada cabecera departamental; lo que puede representar una 
limitante para este proyecto, dado que no lograra una mayor cobertura a la posible y 
potencial demanda. 
 
Será necesario, en un futuro próximo, hacer alianzas estratégicas con las petroleras; ya que 
éstas poseen varias estaciones de gasolina distribuidas por todo el país, para facilitar la 
distribución. 
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1- Debido a la problemática del petróleo e hidrocarburos, son necesarias nuevas 
alternativas de combustible que sustituyan a los actuales, iniciando por la gasolina. En 
este estudio, hemos probado que el GLP es una alternativa viable ante la crisis del 
petróleo. 
2- Dentro de las alternativas para la solución del transporte específicamente, hay diversas, 
pero la de acción inmediata por su viabilidad a corto, mediano y largo plazo y por 
contar con empresas con la infraestructura adecuada para ello es el uso del GLP. 
3- A nivel Mundial se esta usando el GLP como alternativa para mitigar la problemática 
del combustible. En Centroamérica países como El Salvador, Costa Rica y Panamá se 
ha tenido una respuesta exitosa en convertir los automóviles para el uso del GLP.  
4- La Adopción del GLP como combustible es altamente ecológico debido a que su 
composición química es menos contaminante que los combustibles tradicionales. 
5- Dentro de las limitantes para introducir el GLP al mercado nicaragüense es la falta de 
Leyes que permitan la distribución, comercialización y protección hacia una 
competencia desleal basada en la imposición de altas tasas impositivas con tal de 
proteger a las grandes empresas que distribuyen los combustibles.  
6- En la investigación de mercado realizada a los usuarios particulares y taxistas con el fin 
de conocer el impacto, gustos, preferencias y expectativas hacia el uso del GLP en sus 
automóviles se determinó que existe y se cuenta con un mercado potencial para el uso 
de este producto.  
7- La empresa TROPIGAS actualmente posee los requerimientos necesarios de 
infraestructura para la distribución a sus diferentes terminales, así de contar con el 
recurso humano y de un sistema eficiente de logística. 
8- Con la Sede central en Managua suministrando a usuarios y taxistas, además de una 
segunda sucursal en este mismo departamento, se podrá introducir el GLP como 
alternativa de combustible. Contando hasta 400 usuarios en los primeros 3 meses con 
un crecimiento del 10% acumulable mensual la inversión de la sucursal en Managua se 
podrá recuperar en un año.  
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9- En lo que respecta los consumidores la inversión de conversión a GLP se podrá 
recuperar en un plazo de 6  a 22 meses y teniendo como beneficios ahorros del 40%, 
mayor durabilidad en sus motores y del uso de un combustible menos contaminante. 
10- La factibilidad en el uso del producto y de que la empresa cuenta con los 
requerimientos necesarios para su distribución para ofertar al mercado valida la 
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1- Se deberán desarrollar planes de promoción y publicidad así como de la 
implementación de encuestas, sistemas de quejas y sugerencias y de un portal de 
Internet con el fin conocer la percepción de los clientes y dar a conocer los aspectos 
técnicos y bondades del producto. 
2- El éxito de introducir al mercado nicaragüense el GLP dependerá de un buen plan de 
mercadeo y publicidad utilizando las diferentes técnicas e instrumentos teniendo como 
énfasis el ahorro y la protección con el medio ambiente. 
3- Los taxistas con vehículos a GLP deberán de tener un distintivo con respecto a los 
taxistas con vehículos de gasolina para que los usuarios los puedan distinguir a simple 
vista. Ejemplo: taxis ecológicos pintados de verde. A medida que el número de taxis a 
GLP aumente, los demás taxistas se verán obligados a cambiarse a este sistema de 
carburación para poder competir en el mercado. 
4- La empresa TROPIGAS, S.A. deberá poner en marcha su propio taller de conversiones 
a los automóviles para GLP y desarrollar planes crediticios a usuarios con menos poder 
adquisitivo. Esto tendrá como fin poder incentivar las conversiones a todos los 
segmentos de mercado, especialmente al segmento de mercado de los taxistas. 
5- Después de introducir el producto se debe garantizar el proceso de normación que 
garantice la estabilidad para la empresa TROPIGAS. 
6- Realizar negociaciones con el gobierno en funciones con el fin de poder desarrollar un 
marco legal que proteja ante una competencia desleal y de protección a las grandes 
empresas que distribuyen el combustible e induzca al uso de alternativas más viables y 
menos contaminantes para la protección del medio ambiente. 
7- Realizar campañas con entes reguladores del medio ambiente como MARENA con el 
fin de propiciar el uso alterno de un combustible menos contaminante concientizando a 
la población. 
8- Las estrategias inmediatas para lanzar un nuevo producto como es el GLP es 
aprovechar la infraestructura, cobertura y lealtad hacia la marca que tiene actualmente 
TROPIGAS y el apoyo del Gobierno prestando las facilidades no imponiendo medidas 
tan estrictas de regulación de precios, impuestos y protección a empresas. 
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9- Utilizar los canales de distribución ya existentes como las gasolineras a través de 
alianzas entre estas y TROPIGAS para distribuir el producto para poder llegar a todos 







GUÍA DE ENTREVISTA AL RESPONSABLE DEL DEPARTAMENTO DE 
VENTAS SEDE MANAGUA DE LA EMPRESA TROPIGAS, S.A. 
 
La presente entrevista tiene como objetivo conocer más sobre las expectativas que tiene 
la empresa introduciendo el Gas –GLP- como alternativa del combustible tradicional.  
 




Información General de la empresa 
 
1- ¿Cuándo inicia operaciones la empresa? ¿Qué productos ofrecía inicialmente? 
 
TROPIGAS de Nicaragua, S.A., es parte de una Corporación Gasera cuya sede 
central se encuentra en Guatemala y que tiene divisiones en todos los países 
Centroamericanos y el Caribe. La empresa TROPIGAS de Nicaragua fue fundada 
hace más de 35 años, es una empresa petrolera de prestigio nacional e internacional, 
líder en la compra y venta de gas propano y butano, así como el suministro de 
tanques industriales, cilindros y repuestos del ramo. 
 
A mediados del año 1997, aparece la empresa Z-Gas como un cuarto oponente, el 
cual es considerado por el poder económico que posee, capaz de ejercer una férrea 
competencia a TROPIGAS, utilizando la estrategia de precios bajos para lograr un 
nivel de posicionamiento del mercado, sin embargo, a finales de 1998, su 
participación solamente se estima del 1.5%.  
 



















3- ¿Cuántas filiales tiene conformada la empresa TROPIGAS en Nicaragua? 
 
TROPIGAS de Nicaragua ha formado un grupo de empresas independientes 
constituidas con diferentes objetos sociales y en diferentes periodos de tiempo; todas 
ellas, sin embargo fueron concebidas con el fin último de contemplar de manera 
integral el círculo completo del negocio de importación, transporte, 
almacenamiento, envase, comercialización y distribución hasta los usuarios finales. 
El grupo TROPIGAS esta compuesto por seis empresas las cuales son: 
• SUPERGAS, S.A.,: En 1992, esta empresa fue constituida con el fin de 
controlar tanto la distribución del gas envasado como los precios 
regulados por el INE, a toda la red de puestos de TROPIGAS de 
Nicaragua a nivel de Managua. Además comercializa el 20% de la 
distribución de Managua hacia el expendio. 
• GAS DEL CENTRO, S.A. (GACSA): Empresa constituida en febrero de 
1995, su objeto primordial es la construcción de la Terminal Marítima de 
Corinto para el almacenamiento del gas licuado. En la actualidad esta 
empresa no genera resultado positivo, ya que no se encuentra en 
operación. 
• CRAMONS ASSOCIATES, INC,: Empresa administradora de parte de 
los bienes inmuebles propiedad de la empresa TROPIGAS de Nicaragua 
que han sido adquiridos antes de Septiembre de 1994. 
• INMOBILARIA COLUMBUS S.A. (ICSA): Igual a la empresa 
Cramons, tiene bajo su administración otra parte de los bienes inmuebles 
propiedad de la empresa TROPIGAS de Nicaragua que ha sido 
adquiridos a partir de 1995, fecha en que la empresa fue constituida. 
• TRANSPORTE DEL LAGO, S.A., (TRANSLAGO): Constituida en 
Noviembre de 1997, su objeto es el transporte del producto GLP de las 
distintas terminales en el exterior y su distribución a nivel nacional. 
• TROPIGAS de Nicaragua: Esta empresa constituida con el objeto de 
almacenar y envasar el gas licuado en Nicaragua, así como comercializar 
este producto tanto a la empresa encargada de la distribución a nivel 
nacional (SUPERGAS, S.A.) como a la red de distribución establecida 
Departamento de Operaciones 











4- ¿Qué tipo de productos ofrece la empresa TROPIGAS en Nicaragua? 
Gas licuado en diferentes presentaciones. 
 
 
5- ¿Cuáles son sus principales metas en corto, mediano y largo plazo con el fin de 
responder las necesidades del cliente? 
Se tiene un plan establecido por 10 años. Los resultados por el cumplimiento de sus 
metas deben de ser un 7% anual, el cual corresponde a crecimiento de mayores 
ingresos y consumo.  
 
6- ¿Cuáles han sido los problemas que ha tenido que enfrentar la empresa en 
Nicaragua? 
 El principal problema es su competencia directa ZGas que es su principal 
rival por ganar participación de mercado.  
 Conflictos legales en lo que se refiere al envase de gas. Aquí en Nicaragua 
las empresas no son dueñas de sus propios envases. 
  Saturado el mercado de distribución del gas lo que desemboca a no 
controlar los envases propios de la empresa. En otros países 
centroamericanos para solución del problema del envase existe actualmente 
un llenado universal del producto final. 
 
Introducción del producto 
 
1- ¿Cuáles han sido las razones por la cual se toma la decisión de poder introducir 
el Gas GLP como alternativa de sustituto de la gasolina? 
Uno de los principales problemas es el impuesto selectivo al consumo de la gasolina y 
que no lo tiene el Gas, por ello es más económico por que esta exonerado, además que 
este producto pertenece a la canasta básica. Sin embargo existen problemas actuales que 
deberían de resolverse para que la introducción del gas como alternativa sea factible. 
Entre los problemas actuales están: 
 No hay una ley de Carburación a nivel Nacional. 
 Red de distribución donde se pueda abastecer. 
 
2- ¿Qué características posee cada una de  las diferentes etapas del ciclo de vida del 
producto al Gas –GLP- en el mercado Nicaragüense? 
 
Este producto no se puede comparar o tomar como referencia el ciclo de vida del 
producto, sino se toma como referencia la pendiente económica de la oferta y 
demanda del producto que va hacia arriba y no puede a corto, mediano o largo plazo 
tener una pendiente hacia abajo. Esta tendencia de crecimiento se da por el 
crecimiento en la inversión que requiere del consumo de este producto.  
 
3- ¿Qué inconvenientes (tomando como referencia las cinco fuerzas de Porter) 
tiene la empresa que puedan impedir la introducción del Gas GLP a Nicaragua 
en lo que respecta en la etapa de introducción del producto?: 
 





Intensidad de la competencia 
 
• Crecimiento alto de la competencia 
Va a depender de la capacidad de cada empresa, en lo que respecta a TROPIGAS 
hay plantas en toda la región de Managua. Una competencia existente fuerte pudiera 
ser PETRONIC que cuenta con un sistema en todas las cabeceras departamentales. 
Las Gasolineras no puede ser un competidor directo ya que este se especializa en la 
gasolina, diesel y derivados del petróleo. 
 
• Costos fijos o de almacenamiento 
La inversión son para los consumidores en lo que respecta a transformación de su 
automóvil para utilizar gas (un costo promedio de US$ 850 por la transformación), 
la cual la inversión si este automóvil es taxi se puede recuperar en un lapso de 
tiempo de 4 a 6 meses. Los costos fijos en lo que respecta a la empresa no incurren, 
ya que cuenta con una capacidad instalada. 
 
• Capacidad excesiva intermitente 
 
• Diferencia en los productos 
• Identidad de marca 
• Costos fluctuantes 
• Concentración y equilibrio 
• Complejidad informativa 
• Diversidad de competidores 
En lo que respecta a sus competidores el principal es PETRONIC ya que cuenta con 
la capacidad instalada. ZGas es muy difícil que sea competidor debido a que los 
estudios de impacto ambiental para poder sus plantas, los estudios de impacto 
ambiental están alrededor de US$ 30,000 dólares. 
 
• Intereses corporativos 
• Barreras a la salida 
 
Poder de los proveedores 
 
• Está dominado por pocas compañías y está más concentrado que la industria a la 
que le vende 
Existen problemas pero que dependerán del poder de negociación de las empresas 
hacia los suplidores o proveedores. Pero esta es una ventaja para los que se 
encuentran actualmente en este rubro, ya que no cualquier empresa puede estar en 
este rubro, requiere de grandes inversiones.   
 
• Su producto es único, o diferenciado; o ha establecido costos fluctuantes. No 
está obligada a competir con otros productos por ventas en la industria.  
Existen diferenciación en los productos, en lo que respecta a sus mezclas, entre la 
relación del butano y propano, donde se hacen las diferencias en porcentajes de las 
mezclas de estos dos gases. La tendencia de los costos fluctuantes es a subir los 




• La industria no es un cliente importante del proveedor. 
Las empresas distribuidoras tienen poder y solamente proveen a industrias el cual se 
tienen contratos de exclusividad con determinado proveedor al largo plazo (10 años 
por ejemplo). 
 
Poder de los clientes 
 
• Concentración de compras a gran volumen. 
El poder de concentración de comprar esta centrada por algunos clientes y se basa 
en la continuidad y el volumen de compra del producto. 
 
• Los productos que compran a la industria son diferenciados. 
Son las mezclas de propano y butano para el producto final. 
 
 
• Los productos que compra a la industria forman un componente de su producto 
y representan una parte importante de su costo 
 
• Obtienen escasas utilidades 
Las utilidades van a depender de las regulaciones. En el caso de Nicaragua esta 
regulada por el Gobierno a nivel nacional. En otros países es subsidiado, casi en un 
50% es subsidiado el producto.  
 
 
•  El producto no es importante para la calidad de estos mismos o servicios del 
comprador. 








• Los compradores presentan un riesgo de integración inversa para fabricar el 





• Desempeño relativo respecto a los productos sustitutos. 
No hay un producto sustituto en lo referente al Gas, sino este es un producto que 
sustituye en lo que se refiere a otras fuentes de combustible. 
 
• Costos fluctuantes. 
 
 
• Propensión del comprador al sustituto 
En lo que respecta al uso de leña o electricidad es más factible económicamente 
utilizar el gas. 
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Barreras de Entrada 
 
• Economías de escala. ¿En dónde se encuentra su economía de escala? 
Es difícil establecer economías de escala en este sector, ya que depende de las 
regulaciones por parte del gobierno y de las fuertes inversiones económicas para 
introducir el producto.  
 
• Diferenciación del producto. ¿Cuál es la principal ventaja competitiva de 
acuerdo a la diferencia entre la competencia?. 
En lo que respecta al producto no hay diferenciación, sino en el servicio ofrecido 
para este producto. Es un mercado saturado. 
 
• Requerimientos de capital- Es de mucho el capital para poder realizar una 
inversión en este tipo de negocio. 
 
• Desventajas en costos independientemente del tamaño. En donde se encuentra su 
principal desventaja (curva de aprendizaje en el recurso humano, tecnología 
patentada, materia prima). 
Canal de distribución es muy amplio. Es una cobertura grande, llega a todos los 
puntos y rincones del país. 
 
• Acceso a los canales de distribución. 
 
• Política gubernamental. ¿Qué controles ejerce el gobierno? 
Regulación de precios para cada presentación. 
 
 
4- ¿Qué beneficios obtendría la empresa y el cliente al introducir el GAS como 





1- ¿Qué política de precios en las diferentes etapas del ciclo de vida del producto 






1- ¿Cuáles serían las estrategias para introducir un nuevo producto, como es en el 
caso del Gas –GLP- en el mercado Nicaragüense? 
Aprovechar la cobertura que se tiene actualmente y de que el Gobierno preste las 
facilidades no imponiendo medidas tan estrictas de regulación de precios. 
 
2- ¿Qué estrategias deben implementarse después de introducir el producto para 
continuar con el ciclo de vida del producto? 
Garantizar el proceso de normación que garantice estabilidad. 
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3- ¿Cuáles serán los diferentes canales de distribución del producto? 
Utilizar las gasolineras ya existentes y hacer alianzas entre estas. 
 
Promoción y publicidad 
 
1- ¿Qué tipo de planes publicitarios y de promoción utilizara la empresa para 
introducir el producto al mercado? 
Percepción de los clientes, dar a conocer los aspectos técnicos del producto.  
 
 
2- Después de introducir el producto al mercado, ¿Cuáles serían las estrategias de 
promoción y publicidad para responder ante las exigencias del mercado? 
 
 
3- ¿Cuáles serán los medios para poder dar a conocer los beneficios y delimitantes 





1- ¿Cuál será el tipo de concepto de imagen en lo que respecta a las distribuidoras 
del producto? 
Deberá implementarse un plan que cambie la imagen negativa del producto para dar 
a conocer cuales deben de ser las precauciones para poder mitigar accidentes. 
 
2- ¿Cómo se respondería ante una competencia tan agresiva de las gasolineras 
existentes en el país? 
Valorar la capacidad de las petroleras para responder ante la competencia. 
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ANEXO #2 
DISEÑO ENCUESTA PARA APLICAR A CLIENTES DE GASOLINERAS 
 
Número de encuesta: ______ 
 
Somos alumnos de la Universidad Americana (UAM) egresados de la carrera de 
Mercadeo y Publicidad y estamos realizando un estudio del mercado meta para 
introducir al mercado nicaragüense el Gas (GLP) como sustituto de gasolina, para lo 
cual requerimos de su colaboración ya que esta información será necesaria con el fin de 
conocer las características del mercado actual del combustible. 
 






II.  CUESTIONARIO 
 
A continuación se le presentan una serie de interrogantes. Lea cuidadosamente cada una 
de ellas, ya que algunas preguntas son de incidencia y otras de marcar una sola repuesta 
según su preferencia.  
 
1- De los siguientes problemas que aquejan al país ¿Cuál cree que es el de mayor 
incidencia? (Enumere del 1 al 5 de mayor a menor incidencia) 
 
 
Alzas en el combustible  
Alzas en el transporte (buses y taxis)  
Alza en los precios de la canasta básica  





2- En su opinión el problema del petróleo siempre ha sido igual. (marque 
solamente una repuesta) 
 
 
Se comporta igual que hace 20 años  
Se comporta igual que hace 10 años  
Siempre ha sido igual  









3- ¿De que manera perjudica a usted el incremento en los precios del combustible 
en su familia? (Enumere del 1 al 5 de mayor a menor incidencia) 
 
Aumento en el gasto familiar  
Comprar menos víveres a causa del alza del combustible  
Menor poder adquisitivo de la familia  
Disminución en recreación con la familia  
Alza en los medios de transporte  
 
 
4- Como cabeza de familia que alternativas ha tenido que tomar con la 
problemática de la alza en los precios del combustible? (Enumero del 1 al 5 de 
mayor a menor incidencia). 
 
Reestructurar gastos en la familia  
Venta de su vehiculo  
Utilizar otros medios de transporte  
Buscar otras alternativas de recreación con su familia  
Pedir aumento de salario en su empresa  
 
 
5- Si usted es empresario por cuenta propia ¿Cómo afecta el alza del combustible 
en su negocio? (Enumere del 1 al 5 de mayor a menor prioridad) 
 
Aumentar los precios en los productos  
Disminución de las ventas  
Aumento en los gastos de transporte  
 
 
6- ¿Qué alternativas como empresario ha tenido que decidir a causa del alza de los 
precios del combustible? (Enumere del 1 al 5 de mayor a menor prioridad) 
 
Reestructurar los gastos de la empresa  
Recorte del personal  
Disminuir la flota vehicular  
Aumentas los precios  
 
7- ¿Cual seria la causa principal de que en los últimos años se incremente de 
manera excesiva los precios del combustible? (Marque solamente una opción)  
 
 
Los acontecimientos de las guerras en Oriente Medio  
Los impuestos que imponen al Combustible  
La falta de ayuda por parte de los entes que regulan los precios  
Los altos precios que imponen las refinerías  




8- ¿Cuáles serían las alternativas para poder mitigar el problema del incremento en 
los combustibles? (Marque solamente una opción) 
 
 
Disminuir los impuestos del combustible  
Subsidio por parte del gobierno a las familias  
Precios especiales a las refinerías de sus proveedores  
Ocupar un sustituto de la gasolina  




9- ¿Tiene usted conocimiento de que el gas GLP se puede utilizar como sustituto 




No se a que se refiere con gas GLP _____ 
 
 
10- ¿Estaría usted dispuesto a utilizar el gas GLP aun con los inconvenientes de 
tener que realizar ajustes a su automóvil? (Marque solamente una opción) 
 
Si estaría dispuesto_____ 
No estaría dispuesto_____ 




11- Al ser un producto nuevo este sustituto de combustible para el mercado 
nicaragüense ¿Qué características necesita el producto para introducir al 
mercado? (Enumere del 1 al 5 de mayor a menor prioridad) 
 
  
Divulgación en medios para conocer más sobre características del 
producto: precio, eficiencia y requerimientos necesarios para el 
automóvil 
 
Ver modelo vehicular con el fin de conocer como quedarían las 
adecuaciones 
 












12- ¿Cuáles serían los requerimientos para poder introducir al mercado este 




Centros de distribución especializados  
Orientación por parte de personal del uso del gas GLP  
Centros mecánicos para revisión del automóvil  
Valor agregado  
 
-ANEXO 3- TERMINALES DE GAS 
                     
 
 
RUTAS DE APROVISIONAMIENTO DE GAS GLP DE CENTROAMERICA 
 
 












ESTADO  MECANICO Y ELECTRICO DEL MOTOR 
 
 
PRUEBA DEL SISTEMA DE CARGA 
 
Es de gran importancia ya que de esto dependerá el buen funcionamiento del motor, si el 
sistema trabaja con deficiencias, es decir, la capacidad de carga esta debajo de lo normal se 
nos va a presentar el problema de tener una chispa débil para quemar la mezcla aire-
combustible lo que va ocasionar alto consumo de combustible. De lo contrario cuando 
tenemos una sobre carga va ocasionar que ciertos elementos se sobrecalienten y por lo tanto 
reduzca su vida útil. 
 
 
PRUEBA DEL SISTEMA DE ARRANQUE 
 
La máxima caída de voltaje en el arranque debe ser de 3v. Para hacer esta prueba se debe de 
conectar el cable de la bobina, dar marcha de 5 a 10 seg. Y la mínima lectura deberá ser de 9 
volts. 
Si la caída de voltaje es menor de 9volts someter la batería a una carga lenta, y de no retenerla 
se deberá reemplazar el acumulador. 
 
 
REQUERIMIENTO DEL SISTEMA DE ENFRIAMIENTO 
 
Es muy importante que el sistema de enfriamiento de cualquier motor funcione 
adecuadamente, sin importar la clase de combustible que utilice. Los puntos que siguen deben 
ser recordados cuando se convierta en un motor a combustibles gaseosos. 
 
El sistema de enfriamiento debe de estar completamente lleno. El aire atrapado en el sistema 
dentro de la cámara o el bloque del motor puede causar puntos calientes y enfriamiento 
irregular, los cuales pueden llevar a detonaciones, pre-encendido  o extraexplosiones. El 
exceso de temperatura en los puntos calientes, genera un esfuerzo muy alto en las cámaras y 
paredes de los cilindros, puede llegar a dañar la junta de la cabeza o fracturarlas en el metal 
del motor. Estas fracturas, permiten que los gases de la combustión penetren al sistema de 
enfriamiento, haciendo el problema inicial, mucho más grave. Las burbujas de aire pueden 







PRUEBA  DE COMPRESION DEL MOTOR 
 
Se debe realizar totalmente la prueba de compresion a los motores para  comprobar su estado 




El efecto de la compresión sobre la potencia de un motor es como una espada de dos filos; por 
un lado, el aumento de compresión incrementa gradualmente la potencia de un motor, por el 
otro el aumento de compresión también incrementa el voltaje de inicio de la descarga significa 
que los motores de alto rendimiento y alta compresión podría requerir de una bobina de 
encendido con mayor energía potencial. Sin embargo en un motor estándar, al caer la 
compresión en cada cilindro, el voltaje que se requiere para iniciar la descarga a través de los 




1. Poner a funcionar el motor de 5 a 10 min. 
2. Marcar el cable del pistón numero 1. 
3. Retirar el resto de los cables y todas las bujías. 
4. Instalar el compresometro en la cavidad de la bujía sin importar el orden de encendido ni 
la posición del pistón. 
5. Desconectar el sistema de ignición, para evitar percances y contratiempos. 
6. Ahora con el aparato conectado se debe de dar marcha hasta que el aguja del aparato deje 
de subir (5 a 10 seg. Aprox.) 
7. Observe la lectura y anotela. 
8. Antes de desconectar el aparato desfóguelo. 
9. Comprobemos los demás cilindros anotando la lectura de los mismos. 
10. Compare las lecturas de los cilindros con las del fabricante. 
11. La lectura del fabricante se considera a nivel del mar por lo que debemos aplicar la 
siguiente regla: Para las alturas sobre el nivel del mar, para cada mil metros se le va a 
restar a la lectura del fabricante 10PSI. 
 
 Lectura menor que la del fabricante; falla en anillos y válvulas. 
 Lectura mayor que la del fabricante; falla cabeza carbonizada. 
 
REQUERIMIENTO DEL SISTEMA DE ENCENDIDO 
El sistema de encendido es uno de los factores más importantes para perfecta operación de los 
motores de combustión interna la operación de motores con sistema de carburación a gas, 
aumenta  hasta en un  30% el requerimiento de energía. 
 
SISTEMA DE ENCENDIDO 
 
El sistema de encendido tiene dos funciones. Una es producir descargas de alta tensión para 
originar las chispas entre los electrodos de las bujías. Estas chispas son las causantes del 
encendido de la mezcla comprimida aire-combustible, de manera que eleva la presión 
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resultante empuja los pistones hacia abajo y el motor gira. 
 
La segunda función del sistema de encendido es conseguir que las chispas produzcan en las 
bujías en el momento preciso, hacia el final de la carrera de compresión. 
Componentes del sistema de encendido. El sistema de encendido comprende la batería el 
switch de encendido, la bobina de encendido, el distribuidor. Las bujías y los cables 
correspondientes. 
 
Lo siguiente afecta al voltaje de inicio de descarga: 
1. Rango de calor de la bujía. 
2. Compresión. 
3. Relación aire combustible. 
4. Desgaste de la bujía. 





La bujía enciende la carga de airecombustible en la cámara de combustión por medio de una 
chispa de alto voltaje a través de sus electrodos 
 
 
RANGO DE CALOR DE LAS BUJIAS 
 
Al menos que tenga un motor altamente modificado, apéguese al rango de calor recomendado 
por el fabricante de bujías. Si el rango que se selecciona es muy frío. La bujía puede 
incrementar grandemente el voltaje de inicio de descarga lo cual resta potencia al motor. Otro 
problema por bujías frías es que puede producir encendido fuera de tiempo y jaloneo. El uso 
de bujías con un rango de calor muy caliente puede resultar en preencendido y cascabeleo. 
 
 
BOBINA DE IGNICION 
 
En la bobina de ignición se mantiene un potencial de voltaje muy alto, este por lo regular es al 
menos entre 28000 a 32000 voltios disponibles para dar suficiente margen a que no haya 
perdidas en el sistema de ignición por encontrarse alguno de los electrodos de las bujías 
oxidado o con depósitos de oxido. Este potencial no solamente esta involucrado la bobina sino 
también la salida del voltaje de la bobina. 
 
 
CONDICIONES DE LA TAPA DEL DISTRIBUIDOR EN ROTOR Y 
CABLES 
 
Dentro del lado de alto voltaje del sistema de encendido hay otros componentes que se 
desgastan con el uso. La tapa del distribuidor, se usa junto con el rotor para transferir la chispa 
de alto voltaje desde la bobina de encendido a los cables de bujías. 
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El desgaste de la punta de carbón o una abertura excesiva entre el rotor y los electrodos de la 
tapa de distribuidor incrementa la cantidad de energía que se consume en su trayectoria hacia 
las bujías. Esto reduce la cantidad de la energía disponible para encender el cilindro. 
 
Al envejecer los cables de bujías aumenta su resistencia y una gran porción de la energía 
potencial de la chispa hacia las bujías se consume. 
 
 
DETONACION Y PREIGNICION 
 
La combustión correcta dentro de una cámara de combustión es controlada normalmente por 
el frente de flama el cual en forma progresiva enciende a través de la cámara. La detonación o 
el efecto de detonación por el otro lado ocurre cuando la flama es comprimida y calienta 
cargas que no son flamables y produce los puntos de combustión espontanea, el efecto de 
detonación ligera puede convertirse en un sobrecalentamiento de la maquina roturas de las 
bujías, baleros sobrecargados, alto consumo de combustible, perdida de potencia, etc. En casos 
extremos los pistones pueden llegarse a grietar, los cilindros pueden romperse o las cabezas de 
los cilindros tronarse. Ha habido veces que la temperatura resultante de las detonaciones 
pueden llegar al punto que el pistón se llegara a derretir. 
 
El golpeteo o cascabeleo, como normalmente lo conocemos, es producido por la vibración 
intensa en las paredes de la cámara de combustión y esto, en forma normal acompañado o es 
resultado de las detonaciones. El cascabeleo pudiera en un momento determinado llegar a no 
ser escuchado o detectado por el chofer al encontrarse apagado el motor o ahogado por los 
ruidos del motor. En un momento determinado al encontrarnos con soplidos o humo negro que 
pudiera observarse desde el escape, este humo negro que pudiera observarse desde el escape, 
este humo podría llegar a ser muy pesado durante una detonación severa. 
 
La preignicion es muy similar a la detonación y a veces, ellos se llegan a confundir. Mucho de 
esto podría llegar a causar un resultado severo en el motor, pero la preignicion comienza 
cuando parte de la cámara de combustión debe estar suficientemente caliente para preencender 
la mezcla de combustible antes de que la bujía mande la chispa en el momento oportuno, esto 
nos lleva a una detonación. 
Los efectos de la detonación o preignicion dentro de la cámara de combustión pudieran llegar 
a causar que la cámara de combustión se encontrara demasiado caliente, se formarían puntos 
incandescentes que, a la llegada del nuevo combustible tomaría por iniciativa el proceso de 
ignición sin tomar en cuenta la chispa de la bujía estos efectos se prolongarían en un sistema 









EFECTOS DE LA TEMPERATURA EN EL PODER DE SALIDA EN EL 
MOTOR 
 
La temperatura del aire que entra al motor es muy importante por dos razones: 
 
1. El aire caliente entrando puede dar paso a una detonación o una preignicion la cual podría 
causar daños o destruir un motor en el corto plazo. El que enfriador de temperatura de 
temperatura del aire esta entrando deberá ser seguro y tener mantenimiento constante. 
 
2. Así como la temperatura del aire que entra al motor se incrementa y podría llegar a 
expandirse causando una densidad menor de su masa y, por lo tanto, ser más ligero. Esto 
nos traería una reducción de la eficiencia volumétrica y por lo tanto, una reducción de 
salida de caballos de fuerza del motor. El aire que se encuentra debajo del cofre del motor 
puede fácilmente llegar a tener una temperatura de 93º C, esto es muy importante de tomar 
en cuenta puesto que, el aire que va a entrar al motor debería de conducirse desde afuera 
del compartimento del motor, para ejemplificar lo anteriormente dicho tomemos en cuenta 
una maquina que normalmente desarrolla 100HP y respira aire a 15º C, esta maquina en la 
misma situación solamente desarrolla 85 HP si es que esta respirando aire a 96º C. Este 
decremento de poder puede ser especificado por el hecho de que un motor requiere 120 Ib 
de aire para hacer que 1 HP trabaja por 1 Hr. De tal manera que el aire caliente, al llegar 
expandirse y volverse menos denso y ligero podrá llegar a tener un mayor volumen de aire 
para las 7 Ib que nosotros estamos perdiendo de peso. Un motor puede respirar solamente 
un volumen fijo de aire a una determinada carga de r.p.m. por lo tanto, él número de libras 
de aire que consume sé vera reducido si es que  este aire que esta utilizando esta caliente. 
Obviamente el desplazamiento esta fijado por el diámetro interior en la carrera del pistón y 
no puede ser incrementado para permitir a altas temperaturas y baja densidad que continúe 
entrando la misma masa de aire. 
 
 
DFECTOS DE LA ALTITUD EN EL PODER DE SALIDA DEL MOTOR 
 
La altitud a la cual el motor esta operando tiene un efecto dramático en el poder de salida. 
Debemos de tomar en cuenta que la densidad del aire decrece cuando la altitud se incrementa, 
también la presión atmosférica cae (14.7 a nivel del mar). Por lo tanto, la altitud tiene el 
mismo efecto en el poder de un motor a su salida como la tendría la temperatura del aire. 
Aproximadamente el 3% del poder es perdido por cada 305 metros de altitud. Con ejemplo, 
pensamos en un motor con las mismas condiciones que esta trabajando en Querétaro donde la 
elevación es de 1700 mts sobre el nivel del mar aprox. el cual solamente entregara 85 HP: 
Una ventaja de utilizar combustibles gaseosos sobre los combustibles líquidos es que al 
incrementarse la altitud, la densidad del aire en los combustibles gaseosos también decrece 
pero, sé continua con la misma relación de mezcla porque de la misma manera el gas también 
decrece de densidad. Consecuentemente, la mezcla aire-combustible continua sin cambiar. 
Con un combustible liquido, y al incrementarse la altitud el aire llega a ser menos denso, pero 
el combustible no. Por lo tanto, la mezcla de aire-combustible llega a convertirse en rica y el 
poder de salida del menor decrece mas que en el 3%, de tal manera que es atribuido 
únicamente al decremento de la presión atmosférica. 
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PUNTOS QUE SE DEBEN A NALIZAR EN FORMA PRELIMINAR 
 
Los siguientes procedimientos deberán ser seguidos antes de continuar o empezar con los 
ajustes de un mezclador IMPCO. 
 
 
CHECAR EL SISTEMA ELECTRICO: 
 
1. Checar que las bujías tengan un capuchón en buen estado y condiciones adecuadas de uso. 
2. Checar las condiciones de los cables de corriente y cables de bujías. Reemplace si están 
dañadas. 
3. Checar la tapa del distribuidor, escobilla y puntos de contacto. Reemplazar si es que 
alguno esta dañado. 
4. Checar el tiempo de ignición. En este caso se recomienda leer las especificaciones del 
equipo original y que ellos mismos hacen cuando se pudiera ocupar GLP como 
combustible. Hay que tener cuidado que el tiempo especifico de avance puede ser distinto 
en un momento determinado para GLP . 
 
 
TANQUES  DE  COMBUSTIBLE 
 
Los  tanques  para  GLP  para  uso  vehicular  o  montacargas  están  disponibles  en  dos  
estilos:  cilindros  universales  ,  portátiles  y  tanque  instalados  permanentemente,  en  el  
cual  se  identifican  algunas  presiones  características: 
 
Presión  de  trabajo  80-120 lbs / plg 2. 
Presión  de  seguridad: 275 lbs / plg 2. 
Presión  de  prueba:  560 lbs / plg 2. 
Presión  de  ruptura: 960 lbs / plg 2. 
 
1. Presión  de  Trabajo:  Es  la  presión  a  la  que  se  encuentra  el  gas  en  estado  líquido  
dentro  del  tanque  y  dependerá  de  la  temperatura  ambiente  o  a  la  que  incida  en  el  
tanque  desde  el  exterior. 
2. Presión  de  Seguridad:  Es  la  presión  a  la  que  está  calibrada  la  válvula  del  mismo  
nombre. 
3. Presión  de  Prueba:  Es  la  presión  a  la  que  se  somete  un  tanque,  una  vez  terminado  
el  proceso  de  fabricación. 
4. Presión  de  Ruptura:  Está  presión  es  la  mínima  que  deberá  soportar  el  tanque  antes  
de  tener  fuga  o  ruptura  en  su  estructura,  soldadura  o  cople 3  que  lo  conforma. 
 
VALVULAS  DE  UN  TANQUE 
 
1. VALVULA  DE  LLENADO:  Está  puede  ser  una  válvula  doble  de  contrapresión  o  
una  válvula  interna  de  retención.   está  válvula  solo permite entrada de gas hacia el 
interior del tanque. 
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2. MEDIDOR  DE  NIVEL:  Es  usualmente  un  medidor  con  flotador,  de  tipo  magnético  
y  con  una  esfera  graduada. 
3. VALVULA  DE  MAXIMO  LLENADO:  Este  medidor  indica  cuando  el  tanque  ha  
sido  llenado  al  80%  de  su  capacidad.  
4. VALVULA  DE  SEGURIDAD:  Está  válvula  de  resorte  que  se  abre  para  desahogar  
o  aliviar  una  presión  excesiva  dentro  del  tanque  causada  por  una  circunstancia   
anormal.  
5. VALVULA  DE  SERVICIO:  Se  usa  para  alimentar al equipo de carburacion de gas 
liquido Así  mismo  trae  una  VALVULA  DE  EXCESO  DE  FLUJO,  evita  que  el  
contenido  del  tanque  escape  en  caso  de  que,  por  accidente,  se  produzca  una  
ruptura  en la manguera de gas liquido, easta valvula debe permanecer totalmente abierta 
para que actue el exceso de flujo 
6. PLACA DEL TANQUE: la placa debe tener la siguiente informacion 
 Capacidad del agua             Modelo 
 Norma de fabricación            Serie 
 Espesor de cuerpo             Rayos X 
 Diámetro de cabezas              Cabezas 
 Diámetro exterior             Tara 
 Presión de diseño             Fecha 
 Temperatura máxima             Longitud 
 
 
SUMINISTROS DE PROPANO 
 
Los  cilindros  de  suministro  líquido  son  diseñados  para  el  uso  de  sistemas  que  
necesitan  el  suministro  de  combustible  en  forma  líquida  al  regulador.  Dentro  del  
cilindro  existe  un  tubo  conectado  la  salida  de  líquido  y  que  la  toma  dentro  del  
cilindro  está  en  el  fondo  de  este.  La  posición  de  los  tanques  es  importante,  pues  que  
si  estos  están  instalados  en  una  forma  incorrecta,  puede  ser  que  se  suministre  vapor,  y  
se  producirá  una  falta  de  fuerza  en  el  motor. 
 
 
PROCEDIMIENTOS DE SERVICIO DELOS CILINDROS 
 
Los procedimientos de servicio  se  limitan  a: 
 
1. Inspección  visual.  Golpes  abolladuras  u  óxido. 
2. Prueba  de  fugas.  Aplique  un  probador  de  fugas  jabonoso,  si  hay  burbujas,  esto  
indica  que  hay  fugas. 
3. No  se  permite  el  uso  de  soldaduras  en  los  cilindros  de  almacenaje. 
4. Los  tanques  deben  ser  evacuados  antes  de  remover  cualquier  componente  del  
cilindro. 
 
INSTALACION DEL TANQUE 
 
1. Los  cilindros  GLP  no  pueden  sobresalir  de  la  carrocería  en  ningún  momento. 
2. Si  son  instalados  en  la  parte  inferior,  entre  los  ejes,  la  distancia  del  tanque  al 
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suelo,  debe  ser  mayor  a  30cm.  Con  la  suspensión  totalmente  recogida. 
3. En  caso  de  ser  instalado  cerca  de  una  fuente  de  calor,  como  el  escape,  debe  tener  
un  aislamiento  térmico o un delector,  el  cual,  deberá  estar  en  contacto  ni  con  la 
fuente  de  calor,  ni  con  el  cilindro. 
4. La  válvula  de  alivio,  debe  de  ser  ubicada  de  forma  tal  que  no  apunte  al  operador  
del  vehículo  o  alguna  fuente  de  calor. 
 
 
LINEA DE SUMUNISTRIO DE GAS LICUADO 
 
Las  tuberias  de  transferencia  de  combustible  GLP  pueden  ser  un  tubo  de  cobre,  
manguera  de  goma  o  una  combinación  de  ambos. 
 
 
COPLES Y CONEXIONES 
 
Las  conexiones,  eles,  tes,  cruces,  anillos  o  tapones  de  hierro  forjado,  no  deben  usarse  
en  las  líneas  de  suministro.  En  caso  de  tener  necesidad  de  usar  algún  acople  o  
conexión  deberá  aplicar  las  de  acero,  bronce,  hierro  dúctil  o  cobre. 
 Las  conexiones  pueden  ser  roscadas  o  soldadas. 
 Los  coplees  para  gas  líquido  deben  ser  diseñadas  para  una  operación   de  250  psi. 




MANGUERAS, CONECTORES RIGIDOS Y CONECTORES FLEXIBLES 
 
Las  mangueras  y  conectores,  tanto  rígidos  como  flexibles  usados  en  la  conversión  de  
vehículos  a  GLP,  deben  ser  resistentes  al  gas,  y  deben  tener  refuerzos  de  malla  de  
acero,  el  cual  puede  estar  dentro  o  fuera  de  la  goma  del  recubrimiento. 
 
 La manguera debe ser diseñada para presión de 350 psi. 
 
 
PROCEDIMIENTO DE SERVICIO DE LAS LINEAS DE SUMINISTRO 
 
El servicio de las líneas se limitan a inspección visual, pruebas de fugas o reemplazo. 
 Efectúe una inspección visual, si encuentra daños por roce o fricción, debe reemplazar la 
manguera o tubería. 
 Aplique solución jabonosa a lo largo de la línea, si encuentra burbujas, significa que tiene 
una fuga, por lo tanto debe reemplazarla. 






INSTALACION DE LAS LIONEAS DE SUMINISTRO G.L.P. 
 
 Las líneas de suministro deben ser instaladas, soportada y aseguradas en forma tal que no 
permitan el daño de las mismas por expansión, contracción, vibración, impacto o desgaste. 
 Las tuberías o mangueras deben ser sujetadas por medio de enganches metálicos 
recubrimientos con goma ubicados a no mas de 60cm. Entre ellos. 
 En caso de pasar las líneas de alimentación a través de laminas metálicas, los bordes de 





FILTRO DE COMBUSTIBLE Y SOLENOIDES 
 
Así como el sistema de gasolina o de diesel necesita un filtro de combustible, también los 
sistemas de GLP lo van a necesitar para remover del combustible los diferentes contaminantes 
que existieran, de otra manera, se dañaría el sistema. 
 
 
OPERACIÓN DE FILTROS VACUOMETRICOS 
 
El filtro vacuometrico marca IMPCO normalmente se encuentra cerrado, ellos utilizan una 
válvula de vacío desde el mezclador de aire-combustible para abrir y dejar el combustible del 
filtro. 
 
Si en un momento determinado el motor se detuviera o se apagara, se disiparía el vacío del 
motor y automáticamente el filtro vacuometrico se cerraría, esto es una situación deseable que 
debemos de observar. Cuando la maquina empieza a querer arrancar o ya esta funcionando, el 
vacío de la válvula de aire es transmitida desde el mezclador hasta el filtro vacuometrico a 
través de una manguera de vacío que tiene un diámetro de 3/16”. 
 
El vacío actúa por debajo de un ensamble del diafragma, jalando hacia adentro y en contra de 
la operación normal de la leva. Al funcionar la leva de la válvula, esta se mueve presionando, 
abriendo y operando un perno (al operar la leva), este mueve hacia arriba la válvula 
liberándola de su sello. Esto permite que el GLP fluya a través del filtro vacuometrico que 
tiene una capacidad de 10 micrones y se vaya inmediatamente el regulador de presión (a su 












OPERACIÓN DE LAS VALVULAS SOLENOIDES 
 
Las válvulas solenoide se encuentran normalmente cerradas. Ellas utilizan la corriente desde el 
sistema eléctrico del vehículo para abrir la válvula solenoide y permitir que el flujo de 
combustible llegue al motor, esta apertura podría ocurrir aun cuando el vehículo no estuviera 
funcionando. Debemos tener siempre un switch de seguridad el cual deberá de estar conectado 
con los controladores de encendido del motor y deberá funcionar de tal forma que solamente 
cuando se energice el sistema se llega a energizar la bobina de la solenoide y en el momento 
en que nosotros llegáramos a cerrar el switch de encendido, esta a pesar de todo, deberá llegar 





OPERACIÓN DEL REGULADOR VAPORIZADOR 
 
Regulador de presión baja marca IMPCO es una combinación de vaporizador regular en dos 
etapas. Recibe combustible liquido a la presión del tanque desde el filtro vacuometrico (E) y 
reduce la presión en dos etapas hasta una presión ligeramente menor que la atmosférica (F). 
Cuando el motor empieza a funcionar o esta funcionando. Un vacío parcial es creado en la 
línea de combustible hacia el carburador (D) la cual abre el regulador permitiendo que el 
combustible fluya al carburador. 
 
En el proceso de reducir la presión desde su forma más alta, que es aproximadamente 180psi, 
que es como se encuentra dentro del tanque a la presión atmosférica, el GLP liquido se 
expande y llega a su estado de vapor causando un efecto de refrigeración. Para compensar lo 
anterior y poder ayudar a la vaporización, se utiliza el agua que esta corriendo por el sistema 
de enfriamiento del motor y se hace un intercambio de calor (G) como lo muestra la figura, 
dentro de la cámara del regulador. El regulador sella e impide el flujo de combustible cuando 
la maquina esta detenida (H). 
 
 
PROCEDIMIENTO DE SERVICIO DE REGULADORES 
 
Los reguladores de presión IMPCO han probado ser muy confiables, por lo tanto requieren de 
muy poco mantenimiento, debido a la robustez de su diseño y a la pequeña cantidad de piezas 
móviles. El servicio  recomendado es la periódica limpieza e inspección. El intervalo entre 
servicios, esta determinado en función de la calidad del combustible utilizado. Una rápida 
revisión de la presión es lo único necesario para verificar la operación del regulador. Los kits 
de reparación están disponibles y vienen con todas las piezas necesarias para la completa 






PRUEBA DE PRESION EN EL VAPORIZADOR 
 
 Cierre de la válvula de suministro y haga funcionar el motor hasta que se apague. 
 Quite el tapón de la salida de prueba del primario. 
 Instale el medidor de baja presión. 
 Quite el tapón del secundario e instale el manómetro de columna de agua. 
 Abra lentamente el suministro de combustible. 
 Arranque el motor. 
 La presión primaria debe ser de +/- 1.5 psi. 
 En los reguladores equipados con resorte azul, la presión del secundario debe ser de –1.5 
“w.c. 
 En los reguladores equipados con resorte naranja esta debe estar en –0.5”w.c. 
 Acelere bruscamente varias veces y deje que el motor regrese a las medidas antes 
mencionadas, luego deben estabilizarse. 
 Si las presiones son diferentes a las lecturas iniciales, el regulador debe ser desarmado e 
inspeccionado. 
 Siga las instrucciones de desarmado, inspección y limpieza de los reguladores. 
 
 
DESARMADO, INSPECCION Y LIMPIEZA DE LOS VAPORIZADORES 
 
 Cierre el suministro de combustible y haga funcionar el motor hasta que este se apague. 
 Desconecte las líneas de combustible. 
 Drene el sistema de refrigeración o bloquee las mangueras. 
 Saque el regulador. 
 En un banco de trabajo limpio, desarme el regulador. 
 Limpie las válvulas primarias y secundarias con agua y jabón, revise si tiene desgaste, si el 
desgaste es notable deberá reemplazarla. 
 Siempre debe cambiar la junta de la cámara de calefacción. 
 Limpie las tapas metálicas del regulador con algún solvente. Es muy raro que las tapas 
necesiten reemplazo. 
 Arme el regulador. 
 Use un sellador en las conexiones. 
 Pruebe el regulador en el banco. 
 
 
PRUEBA DE BANCO DE LOS VAPORIZADORES 
 
 Retire el tapón del primario e instale el manómetro de baja presión. 
 Conecte aire presión en la entrada de gas. 
 Aplique presión de aire al sistema. 
 La lectura en el reloj debe ser +/- 1.5 psi de presión positiva. 
 No debe tener fugas de aire en la salida del regulador. 
 
Si tiene escape de aire en la salida del regulador, debe inspeccionar el diafragma primario, el 




 Monte el regulador por debajo del nivel superior del radiador. El aire pudiese quedar 
atrapado dentro de este si el nivel del regulador, esta por encima del nivel superior del 
radiador, causando la falta de calefacción y el congelamiento del regulador. 
 
 Siempre instale la salida del regulador hacia abajo. Esto permite que los aceites que se 
encuentran en el gas (como el butiloil) pueden drenar. Si alguno de los aceites se quedase 
dentro, pueden interferir en la operación de los diafragmas. 
 
 Instale el regulador en una superficie sólida. Las líneas de combustible y calefacción no 
deben ser los que carguen el peso de este. 
 
 Instale el regulador lo mas cerca posible del mezclador. Debido a que el regulador necesita 





Los carburadores IMPCO están provistos de dos ajustes para eliminar el rango de mezcla esos 
dos ajustes son los siguientes: 
 
Ajustes de paso de aire-baja (1): 
El volumen total de aire y combustible pasando cuando la mariposa esta cerrada y en 
baja es constante. El ajuste de baja se hace por medio de un control de paso de aire y 
este mismo va a ir entrando al carburador bordeando el perfil de la válvula de aire que se 
encuentra abierta. Así cuando el ajuste de baja esta abierto, y la válvula de aire esta 
parcialmente cerrada, y nosotros al cerrar la válvula calibrada de gas notaremos que se 
va a empobrecer la mezcla aire-combustible. 
 
Ajuste de la mezcla en alta (A): 
En alta el control de la mezcla, la válvula deja pasar el flujo de gas; es efectivo 
solamente cuando el motor tiene un acercamiento a la condición de carga máxima y se 




Las mezclas que existen entre los lapsos de baja y carga máxima se controlan de acuerdo a los 
ángulos de válvula de gas. La válvula de gas esta diseñada de tal forma que produzca mezclas 
pobres con cargas ligeras, pero se enriquezca la mezcla al incrementar la carga y al aumentar 
la velocidad en el motor. La válvula de gas esta diseñada para mezclas con un desarrollo y 
productividad máxima, así como para los motores pequeños y grandes con variados 







OPERACIÓN DEL VENTURI DEL CARBURADOR 
 
Una cantidad de aire es atraída a través del carburador por la aspiración del vacío del motor, la 
mariposa del carburador procederá a cambiar la cantidad de aire que va a entrar al motor. Este 
aire es acelerado por una restricción en el diámetro de la garganta del carburador, la reducción 
en forma de cruz seccionada al venturi incrementando la velocidad del aire con lo cual crea un 
vacío en el punto de restricción. El vacío es la fuerza de trabajo por lo cual sobre el diafragma 
y la válvula de la cámara de gas secundario.  
 
 
PROCEDIMIENTO DEL SERVICIO DE LOS MEZCLADORES 
 
Con un mínimo de partes móviles y un diseño muy robusto, los mezcladores necesitan 
solamente una inspección periódica y limpieza. 
 
Para realizar este mantenimiento debe seguir la siguiente operación: 
 Retire la tapa del diafragma. 
 Quite el conjunto de diafragma/válvula de gas. 
 Limpie la garganta del mezclador con solvente de carburadores. 
 Inspeccione la garganta y el asiento de la válvula de gas. 
 En caso de tener desgaste, debe reemplazarse. 
 Lave el diafragma y la válvula con agua y jabón. 
 Revise el diafragma, busque huecos o desgaste. 
 Si esta deteriorado, reemplácelo. 
 Inspeccione la válvula de gas, si tiene desgaste reemplácela. 
 Revise la tabla de válvula para seleccionar la que corresponde a la aplicación usada. 
 Vuelva a armar el mezclador. 
 
 
INSTALACION DEL MEZCLADOR 
 
Los mezcladores son muy versátiles. Pueden ser instalados en una amplia variedad de 
posiciones. Los puntos siguientes pueden ser aplicados como una guía. 
 
 Los mezcladores pueden ser montados directamente al carburador. 
 También pueden ser montados en las mangueras de aducción. 
 La entrada de aire del mezclador, debe ser a través de ductos que respiren aire fresco del 
exterior del vehículo. 
 La manguera de combustible debe ser lo mas corta posible. Como seleccionar la medida 
adecuada del mezclador. 
 
Capacidad de flujo de aire. 
Es sumamente importante, seleccionar el mezclador adecuado en función del flujo de aire del 
motor. La sección de es vital importancia, puesto que un carburador muy pequeño, puede 
limitar la potencia de salida del motor. 
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Un carburador muy grande, puede generar problemas de arranque, tener una marcha lenta muy 
desigual y una emisión de gases muy alta. 
 
Como regla general, la capacidad del mezclador debe estar cercana a la capacidad de admisión 
de flujo de aire del motor que se va a convertir. De todas formas el tipo de servicio del 
vehículo, es necesario tomarlo en consideración a la hora de seleccionar los mezcladores. 
Mantenga en mente lo siguiente: 
1. Los motores que no operan en carga total dan el mejor rendimiento con un carburador 
inferior a las necesidades del motor (montacargas). 
2. Los motores sub-carburados, dan el par máximo a medias r.p.m. y son más fáciles de 
arrancar. 
 
FORMULAS PARA DETERMINAR EL REQUERIMIENTO EN CFM DE 
AIRE DE LOS MOTORES DE COMBUSTION INTERNA 
 
Para poder determinar del flujo de aire máximo de un motor tendremos que utilizar las 
siguientes formulas: 
 
MOTORES DE CARBURADOR Y ASPIRACION NATURAL 
 
CIDx RPM/2x0.85=CFM requerido. 
El flujo de aire de entrada al motor, determinado por esta formula, es igual a una capacidad 
volumétrica del 85% en motores de 4 tiempos se debe doblar la capacidad de CFM. 
1. Determine el tamaño del motor en pulgadas cubicas. (CID) por la placa de identificación o 
el manual del taller. 
2. Multiplique el CID por las RPM máximas a carga total. Si el vehículo tiene tacómetro, 
utilice la raya roja de RPM máximas. 
3. El resultado de la operación anterior nos dará pulgadas cubicas por minuto. Por lo tanto 
deberá dividir las CIM/1728 para obtener CFM. Este resultado él la capacidad en CFM 
para motores de 2 tiempos. 
4. Para obtener la capacidad de aire en motores de 4 tiempos debemos dividir el resultado 
anterior entre 2. El resultado será CFM para motores de 4 tiempos. 
5. Multiplique esta capacidad por 00,85 para obtener el valor real de la mayoría de los 
motores aspirados. (0.85% de capacidad volumétrica) 
6. El numero que arroja esta ecuación, es el requerimiento de aire para un motor aspirado con 
una precisión de un pie cubico por minuto. 
 
CID: Desplazamiento en pulgadas cúbicas. 
RPM: Revoluciones máximas. 
2: constante para motores de 4 tiempos. 
1728: constante para convertir CIM a CFM. 






153CID x 5500rpm= 841.500 pulgadas cúbicas por minuto. 
841.500/1728=CFM (2tiempos) 




VEHICULOS CON SISTEMA DE INYECCION ELECTRONICA 
 
Debido al mejoramiento del sistema de inyección, la eficiencia volumétrica ha mejorado 
notablemente. Si el vehículo a convertir es un sistema multi-puntos, debe utilizar el 100% de 
la capacidad. Esto significa que no tendrá que multiplicar por 0.85 en el caso de los motores 
con sistema mono puntos, como el TBI GM, el CFI de Ford. O cualquiera de los sistemas de 
inyección BOSCH hasta 92, se debe calcular la eficiencia volumétrica en 90%. Quiere decir 




























IMPCO: DETERMINACION DEL TAMAÑO CORRECTO DEL MEZCLADOR
RELACIONADO AL FLUJO DE AIRE REQUERIDO
APLICACIÓN AUTOMOTRIZ
DOSIFICADOR COMPLETAMENTE ABIERTO 1 1/2 HG VACÍO
MODELO RANGO HORSEPOWER




50 56 HP 91 5,460               
50-500 67 HP 108 6,480               
100 106 HP 170 10,200             
125 126 HP 202 12,120             
175 130 HP 210 12,360             
200 172 HP 276 16,560             
225 205 HP 329 19,740             
300 A-1,300 A-20 217 HP 348 20,880             
300 A-50, 300 A-70 270 HP 432 25,920             
425 287 HP 460 27,600             
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ANALISIS DEL SISTEMA DE CARBURACION 
 
1. Checar que el tanque de combustible tenga suficiente combustible para funcionar y realizar 
los ajustes necesarios. 
 
2. Checar las líneas de combustibles y los conectores si se sospecha de alguna fuga. 
 
3. Checar la presión del combustible en el regulador secundario –1.5”WC +/- 0.5 para 
reguladores de la serie B; -0.5”WC +/- 0.25 para reguladores de la serie O.  
 
4. Checar la línea de combustible vapor y las condiciones de la manguera, y en ambos casos, 
detectar que no haya fuga. 
 
5. Checar las fugas de vacío en el carburador y en el múltiple de admisión. 
 
6. Checar las condiciones del filtro de aire. Reemplace si fuera necesario. 
 
7. Checar si es que existiera cualquier obstrucción en el filtro de combustible o la solenoide 
de gas o en la línea de surtimiento de combustible. 
 
AJUSTE AL SISTEMA DE COMBUSTIBLE 
 
Utilizando un analizador de emisiones  
 
 Encienda el motor y permita que esta se caliente hasta su temperatura de operación 
normal. 
 
 Instale el tubo recolector de muestras (zonar) en el escape para que este mande las señales 
al analizador de emisiones. 
 
 Para ajustar el motor y sus r.p.m. en baja de acuerdo a las especificaciones del fabricante, 
se deberá hacer lo siguiente: Se deberá girar hacia adentro el tornillo localizado en la 
garganta y que viene señalado como baja (IDLE) y con esto se incrementa la velocidad. 
Para disminuir la velocidad, se deberá girar hacia fuera. 
 
 Para ajustar la mezcla en baja usando un analizador de mezclas, se deberá hacer lo 
siguiente. Gire hacia fuera en forma lenta la esprea en media vuelta aproximadamente, y 
haciéndolo después de cada vuelta de para permitir que el analizador lea la muestra 
obtenida, esto es aproximadamente cada 30 o 45 segundos. Si nosotros destornillamos 
estaremos empobreciendo la mezcla. Para obtener la mezcla y fijarla (0.75% +/- 0.25 CO 
para propano ) esto es lo que deberá obtener cuando la mezcla es en baja velocidad, y de 
esta manera  incrementar y/o aumentar o disminuir por medio de este dispositivo. Si usted 
no es capaz de ajustar por debajo de 1% de nivel de CO que usted necesita, hay que 
inspeccionar al mezclador. El cuerpo del mezclador podría estar dañado o la válvula de gas 
pudiera necesitar reemplazar. Si usted no es capaz de checar las válvulas de vacío o 
inspeccionar el cuerpo de mezclador en su totalidad. 
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 Para ajustar la válvula de poder hay que acelerar a fondo e introducir una carga máxima al 
motor, y esto es dependiendo del equipo que usted este trabajando, esta carga podrá ser 
eléctrica, hidráulica o una carga a la transmisión directamente. Con el tubo medidor de 
muestras del analizador de emisiones aun encontrándose en el mofle, que mover la válvula 
de poder hasta su lugar máximo de señalamiento en pobre y el motor en ese momento 
deberá perder poder y el CO deberán caer. En este punto hay que empezar a darle vuelta a 
la válvula de poder hacia la posición rica, mover el punto de la válvula del centro ¼ vuelta 
entre la marca y el cuerpo. Una vez que usted ha alcanzado la lectura deseada en la válvula 
de poder, permita que el motor regrese a su estado de operación de baja. Usted podrá en 
este momento necesitar reajustar la marcha mínima y ajustar la válvula de poder que se vio 
afectada al regresar a su estado de baja carburación. Regrese nuevamente a los pasos 3 y 4 
de carburación en marcha mínima. 
 
 
ITK-1 PAQUETE PARA PRUEBAS IMPCO 
 




• Un manómetro de 0-160 PSI. 
• Un manómetro de 0-5 PSI. 
• Un manómetro de 0-10 “WC”. 
• Un calibrador de levas G2-2 
• Conexiones varias. 
• Manual de instrucción. 
 
 
VOLTIMETRO  ( AVOM ) 
 
 Este no deberá usarse en circuitos sensibles donde se sospeche que haya una baja 
impedancia. 
 Es muy útil todavía en algunos casos. 




FSA-1 ANALIZADOR DE SISTEMA DE COMBUSTIBLE 
 
Este aparato sirve para probar los sistemas de carburación a GLP que cuenta con sistemas de 




FSA-1 un analizador para el sistema de combustible con un instructivo detallado de su uso. 
Conexiones para interconectar el FSA: 
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 Hay que conectar el FSA alambre negro a la tierra de la batería. 
 Hay que conectar el FSA alambre rojo al positivo de la batería. 
 Hay que conectar el FSA alambre verde a la señal de salida del sensor de oxigeno. 
 Hay que conectar el FSA alambre amarillo a la válvula de control de combustible que 
tenga el alambre o borne amarillo. 
 
 
VOLTIMETRO DIGITAL  ( DVOM ) 
 
 Es utilizar un aparato que es utilizado para circuitos muy sensitivos en los cuales se tienen 
que cuidar por utilizar alta impedancia. 
 Muy preciso. 








El aire por si mismo es un contaminante  de la atmósfera. 78% del aire que se respira es 
nitrógeno se combina con él oxigeno durante el proceso de combustión, puede producir 
Monòxido de nitrógeno y dióxido de nitrógeno. El aire esta formado de 78% de nitrógeno y 





Cuando el aire y el GLP se mezclan en la cámara de combustión, calentados y luego 
encendidos, ocurre la combustión: esta es la acción de combinar él oxigeno de la atmósfera 
con él hidrogeno y los elementos carbónicos del GLP. Si se combina aire y GLP en la porción 
correcta (conocida como relación estequiometrica), se aplica el calor suficiente y se enciende 





La combustión incompleta ocurre cada vez que uno de los cuatro elementos de la combustión 





Es un dispositivo instalado a la salida de los gases de escape, que convierte químicamente 
dichos gases tóxicos en sustancias menos tóxicas para la salud. 
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Los convertidores catalíticos se fabrican en dos versiones: 
 
 Con sustrato. Esferas cerámicas que llenan el cuerpo de convertidor. 
 Con monolito. Material cerámico de una sola pieza. 
 
Los convertidores catalíticos son fabricados con una carcaza de acero inoxidable que protege 
contra golpes y oxidación al monolito o sustrato. 
 
El catalizador o agente catalizante es un revestimiento de metales preciosos (platino paladio y 
rodio) integrado al sustrato o monolito el cual reacciona químicamente con los gases 
contaminantes n la conversión a gases no tóxicos.  
 
Es importante mencionar que el cuidado que debe darse a los convertidores catalíticos y 
consiste básicamente en: 
 
 Mantener buenas emisiones a la entrada del convertidor, basadas también en buenas 
mezclas. 
 No someter al convertidor catalítico a golpes ni a cambios bruscos de temperatura. 
 Mantener los tubos de escape y múltiple sin fugas provocadas por juntas ineficiente, 
perforaciones y soldaduras mal aplicadas. 
 
Los convertidores catalíticos más utilizados son los llamados de “tres vías” es decir aquellos 
que convierten los tres gases contaminantes resultantes de la combustión: 
CO Monòxido de Carbono, HC Hidrocarburos no quemados, Nox Oxidos de Nitrógeno. 
El convertidor catalítico oxida el CO y HC los convierte en Bióxidos de carbono y vapor de 
agua, esta relación corresponde a la adicción de oxigeno y posteriormente reduce a los óxidos 
de nitrógeno Nox, para entregar a la salida nitrógeno libre, el cual constituye 
aproximadamente el 70% de nuestra atmósfera. 
La temperatura mínima de operación del convertidor es de (315ºC) la temperatura optima de 
operación esta entre  (650ºC) y  (760ºC). 
 
La única relación aire-combustible que permite la operación eficiente de ambas seccionesdel 
convertidor es de 15.7:1. 
 
 
SENSOR DE OXIGENO 
 
El sensor de oxigeno se usa para detectar el contenido del oxigeno del sistema de escape. Los 
tres componentes principales de proceso de combustión son: Aire, GLP y calor.. Si entra 
mucho aire a la cámara de combustión con relación a la cantidad de GLP, la mezcla de la 
cámara de combustión será pobre. La combustión resultante producirá un alto contenido de 








El sensor del oxigeno es un dispositivo electroquimico que contiene dos placas de platino 
separadas por una capa de oxido de circonio. Una placa esta expuesta al oxígeno del ambiente 
y la otra al contenido de oxigeno al sistema de escape. Esas capas son muy parecidas a las 
placas de una batería separadas por un aislador. 
Cuando se arranca el motor los gases calientes del escape que pasan a través del múltiple 
comienzan a calentar el sensor. Cuando la temperatura del sensor llega a los  (315ºC), produce 
un voltaje el sensor de oxigeno.  
 
Al disminuir el contenido de oxigeno en el escape se produce un desequilibrio y el sensor 
comienza a producir un voltaje. 
 
 Los voltajes normales de operación del sensor varían desde 0 mlv a 100 mlv. Y el voltaje que 
se produce puede ser ocasionalmente mas alto o más bajo. A 500mlv están aproximadamente a 
la mitad de ese rango de voltajes y ese voltaje se conoce como punto de cruce. Cualquier 
voltaje menor de 500 mlv es interpretado por el procesador como una condición de escape 
pobre; cualquier voltaje superior a 500 mlv se interpreta como una condición de escape rico. o. 
 
 
Procedimiento de verificación 
 
 
SEGURIDAD EN EL TALLER 
 
La seguridad en el lugar de trabajo es responsabilidad de todos. No importa cual es el tipo de 
trabajo que usted realice, es sumamente importante que preste atención a lo que esta haciendo, 
por su seguridad y las otras personas que laboran con usted. 
Los siguientes punto es conveniente tenerlos siempre presentes, cuando trabaje en motores de 
combustión interna, con sistemas de carburación a gas. 
 Siempre use los equipos de protección personal. 
 Al trabajar en un vehículo con carburación a gas, debe estar seguro que el sistema no tiene 
fugas. 
 Si revisa el sistema GLP, deberá asegurarse que el tanque tiene menos del 80% de su 
capacidad. 
 Evite cualquier clase de fuente de incendio como son los equipos de soldadura, 
interruptores eléctricos, maquinas de esmeril, etc. 
 Antes de arrancar un motor de combustión interna, debe asegurarse de tener buena 
ventilación, no olvide que la emisión de gases de escape es tóxica. 
 Desconecta siempre la batería, cuando realice servicios a un vehículo. 
 El gas es más liviano que el aire, por lo cual puede acumularse en los techos, evite trabajar  
debajo de calefactores ubicados en los techos. 
 El GLP es mas pesador que el aire, y bajara a los sitios más bajos del taller, como son las 
fosas de lubricación y los drenajes de agua donde el gas puede ser atrapado, y crear 




PROCEDIMIENTO  DE  SEGURIDAD  EN 
EL  USO  Y  MANEJO  DEL  GAS  L.P. 
 
1. No  fumar  o  prender  algún  tipo  de  flama  cuando  usted  este  trabajando  cerca  de  
cualquier  compuesto  que  tenga  relación  con  algún  combustible.  La  mezcla  aire  
combustible  es  flamable  y  puede,  en  cualquier  momento,  presentarse  alguna  
ignición,  causando  un  daño  personal  a  veces  irreparable.  Cuando  usted  dé  un  
servicio  a  cualquier  sistema  de  combustible  procure  qué  el  área  esté  bien  ventilada. 
 
2. No  permita  que  el  GLP  tenga  contacto  con  la  piel.  El  GLP  es  almacenado  en  un  
tanque  que  está  diseñado  para  guardarlo  en  estado  líquido  bajo  presión;  cuando  el  
GLP  escapa  a  la  atmósfera,  esté  inmediatamente  se  expande  convirtièndose  en  
vapor, el  resultado  es  una  violenta  refrigeración  que  podría  generar  daños  severos  
muy  similares  a  los  de  una  quemadura. 
 
3. El  GLP  es  más  pesado  que  el  aire  y  produce  una  mezcla  aire  combustible  
altamente  flamable,  creando  una  condición  de  peligro;  no  permita  que  el  GLP  se  
acumule  a  nivel  del  suelo  en  el  taller  de  trabajo.  Otra  vez  recomendamos  que  
deberá  ser  desarrollado  el  servicio  a  cualquier  sistema  de  GLP  en  un  área  bien  
ventilada. 
 
4. No  permita  que  el  GLP  se  acumule   en  áreas  por  debajo  del  nivel  del  suelo,  como  
sería  el  caso  de  una  fosa  para  cambio  de  aceite  o  alineamiento  de  llantas.  El  GLP  
desplaza  al  oxígeno  y  en  su  lugar  queda  una  mezcla  aire  combustible  que  podría  
ser  muy  peligroso. 





Título: LEY DE SUMINISTRO DE HIDROCARBUROS 
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Texto de la Norma : 
 
LEY DE SUMINISTRO DE HIDROCARBUROS 
 Ley No. 277, del 26 noviembre 1997 
 Publicado en la Gaceta No. 25, del 6 febrero 1998 
 EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE NICARAGUA 
 
Hace saber al pueblo nicaragüense que: 
 LA ASAMBLEA NACIONAL DE LA REPUBLICA DE NICARAGUA 
 En uso de sus facultades;  
 Ha Dictado 
 
La siguiente: 
 LEY DE SUMINISTRO DE HIDROCARBUROS 
 
 
Capítulo I. Disposiciones generales 
 
Artículo 1.-   
 
La presente Ley tiene como objeto establecer el régimen legal para las actividades, los participantes y las 
instalaciones que forman parte de la cadena de suministro de hidrocarburos en el país. 
 
La aplicación de la presente Ley está orientada a asegurar: 
 
a) Que el suministro de hidrocarburos sea eficiente, seguro, adecuado y económico para el país y los 
consumidores. 
 
b) Que la calidad de los derivados de petróleo sea conforme a las normas establecidas por el Estado. 
 
c) Que los servicios de suministros sean realizados y las instalaciones sean construidas y operadas de 
forma eficiente, económica y segura para la población y el medio ambiente en base a las regulaciones 
establecidas. 
 
d) Que se incentive y fomente la inversión y participación de los actuales y nuevos agentes económicos 




Artículo 2.-   
 
Dentro de un contexto de libre empresa y competencia, la importación, exportación, refinación, 
transporte, almacenamiento, comercialización y cualquier otro servicio relacionado con el suministro de 
hidrocarburos podrá ser realizado por todas las personas naturales o jurídicas nacionales o extranjeras de 




Artículo 3.-   
 
Quedan excluidas de la aplicación de la presente Ley, las actividades relacionadas con la exploración y 
explotación de hidrocarburos en el territorio nacional y sus aguas jurisdiccionales, que estén autorizadas 




Artículo 4.-   
 
Las disposiciones de la presente Ley también se aplican a la construcción y operación de instalaciones del 




Artículo 5.-   
 
Para efectos de la presente Ley y su Reglamento se adoptan las siguientes definiciones: 
 
a) AGENTES ECONOMICOS: Es la persona natural o jurídica autorizada, domiciliada en el país, que 
desarrolla actividades definidas en la industria petrolera bajo cualquier régimen de propiedad. 
 
b) CADENA DE SUMINISTRO: Comprende las distintas actividades del subsector hidrocarburos, tales como 
la importación, refinación, almacenamiento, transporte, comercialización y exportación. 
 
c) COMERCIALIZACION: Es la compra y venta de hidrocarburos, al por mayor y al detalle. 
 
d) CONSEJO DE DIRECCION: Es un Organo colegiado a cuyo cargo estará la dirección del INE según su 
Ley Orgánica. 
 
e) DEPOSITOS: Son los sitios de almacenamiento con tanques, instalaciones y equipos de manejo y 
trasiego, recepción y entrega de hidrocarburos y derivados para efecto de su transporte, transformación, 
distribución, venta al mayoreo y al detalle. Así como para el uso y consumo directo de empresas - 
industriales comerciales y agrícolas. 
 
f) DERIVADOS: Son compuestos orgánicos puros o mezclados que se obtienen del procesamiento del 
petróleo o mezclas de los mismos por cualquier medio o proceso químico que comprende pero no esta 
limitado a los siguientes: 
 
- Aceites lubricantes ordinarios refinados o purificados - Asfaltos, carbón de petróleo y otros residuos. - 
Benceno, benzol o bencina. - Bunker para motores de combustión o para calderas. - Gases comerciales de 
butano, etano, metano, propano y otros similares o mezcla de estos gases. - Gasolinas o naftas. 
 
I. Gasóleo o aceite diesel. 
 
Kerosene y aceites similares para combustión. 
 
II. Turbo fuel o combustible para motores a propulsión. 
 
- Otros productos, o subproductos derivados del petróleo con punto de inflamabilidad inferior a 120 
grados centígrados, determinado en aparato cerrado de Pensky- Martens. 
 
g) ESTACIONES DE SERVICIO: Son los depósitos para la venta directa de derivados al Consumidor. 
 
h) EXPORTACION: Es la comercialización de hidrocarburos hacia mercados internacionales. 
 
i) HIDROCARBUROS: Comprende todo compuesto químico que consiste principalmente de carbono e 
hidrógeno en cualquier estado físico. 
 
j) IMPORTACION: Es la adquisición de hidrocarburos del extranjero y su internación al mercado nacional. 
 
k) OLEODUCTOS, GASODUCTOS O POLIDUCTOS: Sistemas de tubería subterráneos, submarinos, 
superficiales con instalaciones de bombeo, estaciones de reducción de presión y otros equipos e 
instrumentos construidos y usados para el transporte de hidrocarburos. 
 
l) OTROS PROCESOS: Son procesos industriales y de transformación de hidrocarburos, incluyendo plantas 
petroquímicas y mezclas de aceites lubricantes. 
 
m) PETROLEO CRUDO: Son hidrocarburos que permanecen líquidos a condiciones atmosféricas normales 
de presión y temperatura y que no hayan sufrido ningún proceso industrial de transformación. 
 
n) PETROLEO RECONSTITUIDO: Hidrocarburo compuesto de petróleo crudo y derivados en cualquier 
proporción. 
 
o) REFINACION: Es el proceso tecnológico aceptado en la industria petrolera para transformación y 
producción de derivados del petróleo. 
 
p) SUMINISTRO DE HIDROCARBUROS: Es el manejo de las sustancias, operación de las instalaciones y 
realización de otras actividades relacionadas con el abastecimiento de hidrocarburos del país. 
 
 




El Poder Ejecutivo, por medio de la Comisión Nacional de Energía, que en lo sucesivo se denominará CNE, 
será el encargado de la formulación de las políticas, plan indicativo anual y estrategias nacionales relativas 




Artículo 7.-  
 
La aplicación de la presente Ley corresponde al Instituto Nicaragüense de Energía, organismo autónomo 
del Estado que en adelante se denominará INE y tendrá, en relación al subsector de hidrocarburos, las 
atribuciones y facultades siguientes: 
 
a) Asistir a la CNE en la elaboración de políticas, planes indicativos y estrategias nacionales relativos al 
suministro de hidrocarburos del país. 
 
b) Elaborar, aprobar, poner en vigencia y velar por el cumplimiento de las normas, acuerdos, 
resoluciones, instructivos y demás disposiciones administrativas y especificaciones técnicas, que sean 
necesarias para la aplicación de la presente Ley y su Reglamento. 
 
c) Recepcionar, dictaminar y otorgar las Licencias de Suministros de Hidrocarburos y las Autorizaciones 
para Construcciones Petroleras según el Capítulo Tercero de la presente Ley. 
 
d) Coordinar la regulación y fiscalización del suministro y comercialización de hidrocarburos con los 
Ministerios y otras Instituciones del Estado. 
 
e) Supervisar, vigilar y fiscalizar las actividades relacionadas con cada uno de los eslabones de la cadena 
de suministro de hidrocarburos. 
 
f) Vigilar y fiscalizar el cumplimiento de las disposiciones de la presente Ley, su Reglamento, normas y 
especificaciones técnicas aplicables a todas las operaciones desarrolladas en el subsector hidrocarburos. 
 
g) Fiscalizar la seguridad de las construcciones, el mantenimiento y operaciones de las instalaciones del 
servicio de suministro de hidrocarburos. 
 
h) Establecer, administrar y mantener debidamente actualizado el Sistema Nacional de Información de 
Hidrocarburos sobre las distintas actividades y operaciones para el monitoreo y control de la cadena de 
suministro de hidrocarburos del país. 
 
i) Establecer, administrar y mantener debidamente actualizado el Registro Central de Hidrocarburos en el 
cual se registrarán los titulares de Licencias de Suministro de Hidrocarburos y Autorizaciones para las 
Construcciones Petroleras. 
 
j) Apoyar a los inversionistas y participantes en la obtención de los permisos que sean necesarios a nivel 
municipal y en otras instituciones autónomas del Estado para el desarrollo de las actividades del 
suministro de hidrocarburos. 
 
k) Investigar las infracciones e imponer las sanciones correspondientes por violaciones a la presente Ley, 
su Reglamento y demás normas y especificaciones técnicas. 
 
l) Crear los mecanismos necesarios para atender los reclamos de los usuarios en cuanto a calidad, precio, 
volumen y demás derechos que le confiera la presente Ley, en la cadena de suministros de hidrocarburos. 
El procedimiento será establecido en el Reglamento de la presente Ley. 
 




Artículo 8.-   
 
Para facilitar los distintos trámites administrativos a los inversionistas y empresas participantes en la 
cadena de suministros de hidrocarburos, el INE será el único organismo de regulación y fiscalización 





Artículo 9.-   
 
Para el cumplimiento de sus atribuciones de regulación y supervisión, el INE podrá realizar inspecciones, 
tomar muestras, realizar pruebas y ensayos, solicitar información y documentación pertinente, al alcance 
de la presente Ley en las instalaciones de los participantes en la cadena de suministro de hidrocarburos. 
 
De las actividades realizadas según el párrafo anterior los funcionarios e inspectores del INE, levantarán 




Artículo 10.-   
 
El costo para la regulación y fiscalización de las actividades de hidrocarburos, será sufragado por un cargo 
de hasta seis centavos de dólar norteamericano por barril de petróleo o productos derivados vendidos. 
 
El costo se aplicará a los hidrocarburos y sus derivados que sean vendidos en el territorio nacional, así 
como a las importaciones que realizaren personas naturales o jurídicas del dominio público o privado para 
su propio consumo.  
 
Este cargo no gravará las exportaciones de hidrocarburos o sus derivados. El cargo de seis centavos por 
barril para los hidrocarburos y sus derivados será incorporado en la estructura de costo de los productos.  
 
 




Las personas interesadas en obtener Licencia de Suministro de Hidrocarburos, que en adelante se 
denominará la Licencia, para realizar las actividades comprendidas en la cadena de suministro, 
consistente en la importación, refinación, almacenamiento, transporte, comercialización y exportación de 
hidrocarburos, deberán presentar al INE una solicitud por escrito en los formatos establecidos en el 
Reglamento de la presente Ley, la que deberá incluir la información y requisitos siguientes:  
 
a) Los documentos que acrediten la representación legal del solicitante. 
 
b) La documentación que demuestre su capacidad técnica administrativa y financiera, según sea el caso. 
 
c) Compromiso de tener cobertura de póliza de seguro adecuada por daños y perjuicios a terceros y al 
medio ambiente al momento de recibir la Licencia. 
 
d) Los programas y sistemas de seguridad industrial de emergencias y planes de contingencia para 
enfrentar accidentes o desastres naturales, de acuerdo a los reglamentos y normas vigentes. 
 
e) Pago del valor de la Licencia el cual se establecerá en base al tipo de actividad a desarrollar de 




Artículo 12.-   
 
La Licencia se podrá otorgar para el ejercicio de todas, algunas o cada una de las actividades del 




Artículo 13.-   
 
La ampliación o rehabilitación de instalaciones existentes y la construcción de nuevas instalaciones de la 
cadena de suministro de hidrocarburos, podrán ser realizadas por todas las personas naturales o jurídicas, 
nacionales o extranjeras, de derecho público o privado, que tengan la Autorización de Construcción 




Artículo 14.-   
 
Las personas naturales y jurídicas interesadas en obtener Autorización para realizar las actividades que se 
refiere el Artículo 13 de la presente Ley, deberán presentar al INE la solicitud por escrito en los formatos 
establecidos en el reglamento, la que deberá incluir la información y requisitos siguientes: 
 
a) Documentos que acrediten la representación legal del solicitante. 
 
b) La documentación que demuestre su capacidad técnica, administrativa y financiera, según sea el caso. 
 
c) La descripción del proyecto, su monto de inversión, la memoria descriptiva del proceso tecnológico y su 
localización. 
 
d) Los programas y sistemas de seguridad industrial y de emergencias para enfrentar accidentes o 
desastres naturales. 
 
e) Fecha en que se proyecta iniciar y finalizar la construcción. 
 
f) En los casos aplicables, entrega del estudio de impacto ambiental y/o, otra documentación requerida 
para el Permiso Ambiental, según el Artículo 15 de la presente Ley. 
 
g) El pago del valor de la Autorización, el cual se establecerá de acuerdo al tipo de proyecto en el 




Artículo 15.-   
 
Para las instalaciones de la cadena de suministro de hidrocarburos, comprendidas en el Artículo 11 de la 
presente Ley, se requerirá que el solicitante entregue al INE una copia de la resolución del permiso 
ambiental emitido por el Ministerio del Ambiente y Recursos Naturales (MARENA) , de conformidad con las 




Artículo 16.-   
 
El solicitante de la Autorización, publicará un resumen de la solicitud en el formato especificado en los 
reglamentos, una vez por semana durante tres semanas consecutivas, en por lo menos, un periódico de 
amplia circulación nacional. Las personas que se sintieran afectadas, presentarán las objeciones que 
tuvieran al INE en un plazo máximo de quince días hábiles después de la última publicación las cuales se 
resolverán por la vía administrativa en un plazo máximo de treinta días hábiles después de recibida la 
objeción. 
 
Se exceptúan de lo establecido en esta disposición las obras menores, clasificadas así en el Reglamento 




Artículo 17.-   
 
El INE notificará al solicitante, de la aprobación o del rechazo de la solicitud de Licencia dentro de un 
período no mayor de treinta días hábiles y, en caso de Autorización a que se refiere el Artículo 13 de la 
presente Ley, será no mayor de noventa días contados a partir de la recepción de la solicitud. En caso de 
que el solicitante no sea notificado dentro del período correspondiente, podrá recurrir ante el Consejo de 
Dirección del INE, quien tendrá un plazo de diez días hábiles para resolver. Si no lo hiciere se tendrá por 




Artículo 18.-   
 
En caso de negarse la solicitud de Licencia o de Autorización, el solicitante tendrá un período máximo de 
treinta días hábiles para interponer el Recurso de Apelación ante el Consejo de Dirección del INE, el cual 




Artículo 19.-   
 
Las Licencias tendrán validez por períodos entre cinco y veinte años, dependiendo del tipo de actividad, 
las que serán clasificadas en el Reglamento de la presente Ley. A igual actividad, las Licencias tendrán 
igual período de tiempo. Al vencimiento de su vigencia, serán renovadas por el INE por períodos iguales, 
consecutivos, sin mayor requisito que el Titular de la misma mantenga las condiciones operativas, 
comerciales y financieras que dieron origen a su otorgamiento de conformidad a lo establecido en el 
Reglamento de la presente Ley. Estas Licencias podrán ser traspasadas a terceros, con la debida 
autorización del INE. 
 
En el caso de cambios tecnológicos que requieran modificaciones a las actividades e instalaciones objeto 
de la presente Ley, serán incorporados por el Titular de la Licencia dentro de un período prudencial a 




Artículo 20.-   
 
Para las actividades de importación, almacenamiento y refinación, se establecerán en las Licencias 
condiciones especiales referentes al mantenimiento de inventarios mínimos de hidrocarburos que 
manejen. Los volúmenes y condiciones de los inventarios mínimos se definirán en el reglamento de la 




Artículo 21.-   
 
Los titulares de Autorizaciones, dispondrán de un plazo determinado en el Reglamento de la presente Ley 
y especificado en la misma Autorización para el inicio y finalización de la construcción. Vencido dicho plazo 





Artículo 22.-   
 
Las autoridades competentes podrán declarar de utilidad pública, de acuerdo a lo establecido en la 
Constitución Política, bienes privados para la construcción de instalaciones, para transporte por ductos y 
almacenamiento de la cadena de suministro de hidrocarburos. Las declaraciones de utilidad pública se 




Artículo 23.-   
 
Al finalizar la construcción de las obras, el titular de la Autorización notificará al INE, quien realizará una 
inspección en las obras para verificar el cumplimiento de las especificaciones técnicas y las condiciones 
especiales establecidas en la Autorización. Una vez verificadas estas previsiones, el INE otorgará una 




Artículo 24.-   
 
Las Licencias y las Autorizaciones serán canceladas en los siguientes casos: 
 
a) Por incumplimientos graves a las disposiciones de la presente Ley, su Reglamento, normas y 
especificaciones técnicas y de las condiciones especiales establecidas en la Licencia o Autorización, que 
pongan en peligro la vida humana, la propiedad y el medio ambiente. 
 
b) Por haberse extinguido la persona titular del derecho. 
 
c) Por declaración de quiebra del titular del derecho. 
 
d) Por negarse a reparar o indemnizar los daños ocasionados por accidentes que se generen en el 
desarrollo de las operaciones o construcciones de hidrocarburos. 
 
e) Por incumplimiento de las condiciones de otorgamiento de las Licencias.  
 
f) Por rebeldía expresa al cumplimiento de las normas y resoluciones emitidas por el Ente Regulador de 




Artículo 25.-   
 
Las Licencias y las Autorizaciones se extinguen: 
 
a) Por el vencimiento del plazo de la misma. 
 
b) Por renuncia del titular del derecho. 
 




Artículo 26.-   
 
Los titulares de Licencias y/o Autorizaciones están obligados a: 
 
a) Realizar sus operaciones diligentemente de acuerdo a la presente Ley y su Reglamento, las normas y 
especificaciones técnicas de calidad y de seguridad industrial y a las prácticas modernas aceptadas en la 
industria petrolera internacional, todo compatible con la protección a la vida humana, medio ambiente y la 
propiedad de terceros. 
 
b) En el caso de los titulares de Licencia, que son operadores de transporte terrestre o acuático interno, 
los medios utilizados para el transporte de derivados en el territorio nacional y sus aguas jurisdiccionales, 
deberán estar equipados y cumplir las especificaciones que para tal efecto se establecerá en el 
Reglamento de la presente Ley y demás leyes vigentes. 
 
c) Informar al INE, en los períodos establecidos en el Reglamento de la presente Ley y normativas 
emitidas por el Ente Regulador, acerca de la actualización de los sistemas de prevención y combate de 
derrames y otras contingencias que sean aplicables a sus instalaciones y operaciones. 
 
d) Para facilitar el ejercicio de las facultades de regulación y fiscalización del INE, los titulares de Licencias 
y Autorizaciones prestarán colaboración a los funcionarios e inspectores del INE, le proporcionarán la 
información y documentación pertinente que les sean requeridas y le permitirán el acceso a sus 
instalaciones. 
 
e) Suministrar toda la información pertinente a las operaciones de hidrocarburos que le sea requerida 
para la actualización del Sistema Nacional de Información de Hidrocarburos, en la forma y frecuencia que 
sea indicada en el Reglamento de la presente Ley. 
 
f) Cumplir con las normas constitucionales, leyes de las Regiones Autónomas de la Costa Atlántica, de 






El costo de las Licencias y Autorizaciones será nominal y reflejará únicamente los costos en que incurra 








El INE, en forma gradual, pondrá en vigencia por medio del método de la adopción y adaptación, normas, 
estándares y practicas internacionales seleccionadas, establecidas por los organismos reconocidos en la 
industria petrolera internacional en materia de calidad y seguridad industrial y protección del medio 
ambiente, aplicables a todas las operaciones e instalaciones que regula la presente Ley.  
 
El INE revisará continua y permanentemente las adiciones y cambios que experimenten las normas, 
estándares y practicas internacionales adoptadas, de conformidad con el párrafo anterior. Tanto en el 
caso de la implementación como de la actualización, el INE tomará en cuenta las condiciones del país, la 
opinión de los agentes económicos del sector y vigilará su cumplimiento. Las excepciones serán 
establecidas y aprobadas por el INE. 
 
El INE estará obligado a informar continuamente a los participantes en la cadena de suministro de 
hidrocarburos y al público en general, de las normas citadas en los párrafos anteriores. Asimismo deberá 




Artículo 29.-  
 
Son responsables individuales y/o solidarios, los participantes en la cadena de suministros que al manejar 
un hidrocarburo, causen desviaciones en la calidad del mismo y responderán por los daños y perjuicios 
causados a terceros. Sin perjuicio de lo establecido en la legislación civil y penal vigente, el INE a solicitud 
de parte, emitirá dictámenes sobre el cumplimiento de leyes, reglamentos o normas, procedimientos y 




Artículo 30.-   
 
El Ministerio del Ambiente y Recursos Naturales (MARENA) , en colaboración con el INE, elaborará, 
pondrá en vigencia y regirá las normas sobre protección al medio ambiente, relacionadas con el subsector 




Artículo 31.-   
 
Se prohibe la utilización como medio permanente de almacenamiento de hidrocarburos, los buques 







Capítulo V. Casos de emergencia y planes de contingencia 
 
Artículo 32.-   
 
Al entrar en vigencia el Estado de Emergencia, decretado por el Poder Ejecutivo, este considerará, la 
intervención temporal y directa en cualquier eslabón de la cadena de suministro de hidrocarburos. Esta 




Artículo 33.-   
 
El INE por medio de una normativa especial, elaborará y pondrá vigencia, el Plan Nacional de 
Contingencias ante accidentes, desastres naturales, situaciones de desabastecimiento de hidrocarburos, 
conflictos socio- económicos y otras emergencias que se puedan presentar. 
 
El plan entre otras cosas, contendrá, para los distintos eslabones de la cadena de suministro y los tipos de 
emergencia que pudiera suceder lo siguiente: 
 
a) Responsabilidades institucionales. 
 
b) Plan emergente de distribución. 
 
c) Control temporal de precios. 
 
d) Controles extraordinarios de operaciones e instalaciones. 
 
e) Intervención por parte del Estado, en casos extremos. 
 
f) Programas de adiestramiento y capacitación. 
 






Para la elaboración del Plan mencionado en el Artículo anterior, el INE deberá oír la opinión de los 
participantes en la cadena de suministro de hidrocarburos, pudiendo además contratar expertos 
nacionales y extranjeros. 
 
Los Planes de contingencia de cada participante de la cadena de suministro deberán estar en total 
concordancia con el respectivo Plan Nacional en referencia. 
 




Artículo 35.-   
 
Cuando ocurriesen accidentes que pongan en peligro el medio ambiente, o la seguridad ciudadana, sin 
perjuicio de la responsabilidad a que hubiesen lugar, el INE tendrá las facultades para establecer un 
Comité Técnico de Emergencia que indique a los participantes de la cadena de suministro de 
hidrocarburos, las medidas a tomar y en el caso que estos no las ejecutasen en un determinado período 




Artículo 36.-   
 
Sin perjuicio de lo señalado en el Artículo 35, los daños causados por derrames ocurridos en las 
instalaciones, operaciones y medios de transporte en la cadena de suministros de hidrocarburos, será 
responsabilidad en su grado de involucramiento de quienes hayan manejado inapropiadamente los 
hidrocarburos objeto del derrame, sean estos titulares de licencia o personas encargadas de su operación 




Artículo 37.-   
 
Mientras dure el período de emergencia, el INE podrá: 
 
a) Establecer temporalmente inventarios especiales mínimos, que deberán mantener los participantes en 
la cadena de suministro de hidrocarburos a fin de garantizar el adecuado abastecimiento de hidrocarburos 
al país. 
 




Artículo 38.-   
 
Los titulares de Licencia que se dediquen a la importación, refinación, almacenamiento o comercialización 
mayorista de hidrocarburos, según lo establecido en el Reglamento de la presente Ley, deberán informar 
por escrito al INE de: 
 
a) Cualquier paro temporal o reducciones programadas en sus operaciones, cuya duración sea mayor de 
24 horas, tan pronto como sean decididas, pero con un mínimo de anticipación de quince días hábiles. 
 
b) La venta o cierre definitivo de sus instalaciones con un plazo de por lo menos noventa días hábiles de 
anticipación. 
 
c) Las interrupciones o cierres totales o parciales de sus instalaciones, actividades o capacidades de 
operación causados por accidentes u otras emergencias dentro de un plazo máximo de 24 horas 
indicando la gravedad del problema, sus causas, las soluciones previstas y el tiempo estimado de duración 
de la situación extraordinaria. 
 
 




Se prohibe el uso de prácticas anticompetitivas, formación de carteles, concertación interna de precios, 
acaparamiento, escasez ficticia o condicionamiento en los distintos eslabones de la cadena de suministro 
de hidrocarburos, con el objeto de fijar artificialmente los precios de los hidrocarburos o impedir y 




Artículo 40.-   
 
Los titulares de Licencias tienen la obligación de vender sin retrasos sus productos y prestar servicio a 
todos los clientes que lo soliciten sin ningún tipo de discriminación. 
 
Se entiende por discriminación el tratamiento desigual a interesados que posean las mismas calificaciones 






Los contratos que se celebren entre las compañías distribuidoras y los propietarios o arrendatarios de 
estaciones de servicio, se realizarán de conformidad con lo dispuesto en el Código Civil, el Código de 






Se establece el uso potencial por terceros, de las facilidades disponibles y no usadas de los titulares de 
Licencias.  
 
Los titulares de Licencias que lo soliciten, negociarán el servicio de las capacidades disponibles con los 
propietarios y/o operadores de instalaciones que tengan la capacidad para transporte por ductos y 
almacenamiento de hidrocarburos y para las cuales no existen razones económicas o técnicas que lo 
impidan. Para dicha negociación se establecen las siguientes condiciones y procedimientos: 
 
a) El interesado deberá ser titular de Licencia o solicitante de Licencia, para la actividad respectiva, según 
lo establecido en los Artículos 12 y 13 de la presente Ley. 
 
b) El interesado deberá hacer una aplicación formal al titular de Licencia de la instalación respectiva.  
 
c) Ambas partes deben realizar una negociación de buena fe, para definir el precio y las demás 
condiciones del servicio. 
 
d) El interesado deberá demostrar que tiene capacidad técnica y disponibilidad financiera para pagar de 
forma regular por el servicio recibido. 
 
 
Capítulo VII. Régimen tributario 
 
Artículo 43.-   
 
Se exonera de los Derechos Arancelarios a la Importación (DAI) ; Arancel Temporal de Protección (ATP) 
la importación de petróleo crudo, parcialmente refinado o reconstituido, así como los derivados del 
petróleo incluidos en el Anexo III del Decreto No. 25- 94 del 25 de Mayo de 1994. 
 
Los derivados del petróleo ya sean refinados localmente o importados pagarán un impuesto único, el 
impuesto Específico de Consumo (IEC) , el que será un impuesto conglobado por galón de producto 
vendido, de acuerdo a las disposiciones de la materia. 
 
 
Capítulo VIII. Disposiciones administrativas 
 
Artículo 44.-   
 
La violación o incumplimiento de cualquiera de las disposiciones contempladas en la presente Ley, su 
Reglamento, normas y especificaciones técnicas y de calidad, serán sancionados por el INE por medio de 
Resolución debidamente fundada, habiendo realizado de previo los inspectores o funcionarios del INE el 






Contra la Resolución de funcionarios del INE, cabe el Recurso de Reposición ante los mismos, el cual 
deberá ser interpuesto en un plazo de cinco días hábiles después de notificado. Contra la Resolución del 
anterior Recurso, cabe el Recurso de Apelación ante el Consejo de Dirección del INE, el cual se 




Artículo 46.-   
 
Una vez recibido el Recurso de Apelación en tiempo, el Consejo de Dirección del INE dictará la resolución 
definitiva sobre el caso en el plazo de quince días después de interpuesto el Recurso, agotando de esta 
manera la vía administrativa. En ambos Recursos no cabe el silencio administrativo. 
 
Si el infractor o la parte agraviada no interpone el Recurso de Reposición o Apelación en el plazo 




Artículo 47.-   
 
Las sanciones se aplicarán conforme lo que se establezca en el reglamento de la presente Ley, según la 
gravedad se impondrá progresiva y escalonadamente las siguientes: Amonestaciones, multas, suspensión 
de la Licencia o Autorización y cancelación definitiva de la Licencia o Autorización. Todo sin perjuicio de 
las responsabilidades penales o civiles a que pudiera haber lugar o al derecho de utilizar los recursos que 




Artículo 48.-   
 
Para la aplicación de las sanciones a que se refiere el Artículo anterior el INE tendrá en cuenta lo 
siguiente: 
 
a) La mayor o menor gravedad de la infracción. 
 
b) La trascendencia de la infracción para la cadena de suministro de hidrocarburos, medio ambiente y la 










Capítulo IX. Disposiciones transitorias 
 
Artículo 50.-   
 
Al entrar en vigencia la presente Ley, las Licencias que hayan sido otorgadas por el Instituto Nicaragüense 
de Energía quedan vigentes, hasta la conclusión del período para el cual fueron otorgadas. Para la 




Artículo 51.-   
 
Los titulares de Licencias tendrán un plazo de tres años a partir de la entrada en vigencia de la presente 




Artículo 52.-   
 
Durante la fase de transición hacia un mercado nacional de hidrocarburos regido por la libre competencia 
se mantiene el sistema de precios de paridad de importación de hidrocarburos, vigente en el Decreto 56- 
94 ¨Reglamento para la Importación y Comercialización de Hidrocarburos¨, hasta su derogación o 
reformas por el Presidente de la República. 
 
 
Capítulo X. Disposiciones finales 
 
Artículo 53.-   
 
El Presidente de la República, reglamentará la presente Ley y el INE está facultado para emitir las 
regulaciones o disposiciones de carácter normativo y técnico, necesarias para el cumplimiento de la 




Artículo 54.-   
 






La presente Ley entrará en vigencia a partir de su publicación en La Gaceta, Diario Oficial.  
 
Dada en la ciudad de Managua, en la Sala de Sesiones de la Asamblea Nacional a los veintiséis días del 
mes Noviembre de mil novecientos noventa y siete. Iván Escobar Fornos, Presidente de la Asamblea 
Nacional. Carlos Guerra Gallardo, Secretario de la Asamblea Nacional. 
 
Por Tanto: Téngase como Ley de la República. Publíquese y Ejecútese. Managua, veintidós de Enero de 











Título: LEY ESPECIAL DE EXPLORACION Y EXPLOTACION DE HIDROCARBUROS 
 
Fecha de Publicación : 12/06/98 
 
Gaceta No. : 109 
 
Texto de la Norma : 
 
LEY ESPECIAL DE EXPLORACION Y EXPLOTACION  DE HIDROCARBUROS 
 Ley No. 286, del 18 marzo 1998 
 Publicado en la Gaceta No. 109, del 12 junio 1998 
 EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE NICARAGUA 
 
Hace saber al pueblo nicaragüense que: 
 LA ASAMBLEA NACIONAL DE LA REPUBLICA DE NICARAGUA  
 En uso de sus facultades; 
 Ha Dictado 
 
La siguiente: 
 LEY ESPECIAL DE EXPLORACION Y EXPLOTACION DE HIDROCARBUROS 
 
 Capítulo I. Disposiciones generales  
 
Artículo 1.-  
 
La presente Ley tiene por objeto fomentar, regular y establecer las condiciones básicas que regirán las 
actividades de reconocimiento superficial, exploración y explotación de los hidrocarburos producidos en el 




Artículo 2.-  
 
La denominación "hidrocarburos", comprende todo compuesto que se encuentra en la naturaleza, que 




Artículo 3.-  
 
De conformidad al Artículo 102 de la Constitución Política, los yacimientos de hidrocarburos en su estado 
natural son patrimonio nacional. Su dominio le corresponde al Estado, cualquiera que sea su ubicación en 
el territorio de la República, incluida la plataforma continental y el mar adyacente a sus costas oceánicas y 




Artículo 4.-  
 
Se declaran de interés nacional y de utilidad pública las actividades objeto de la presente Ley. Las 




Artículo 5.-  
 
Toda persona natural o jurídica, nacional o extranjera, podrá realizar las actividades previstas en la 
presente Ley, solamente bajo el otorgamiento de los permisos de reconocimiento o mediante la 
celebración de contratos firmados de acuerdo a las disposiciones de la presente Ley, según sea el caso. 
 
 
Capítulo II. Marco Institucional  
 
Artículo 6.-  
 
El Poder Ejecutivo, por medio de la Comisión Nacional de Energía, que en lo sucesivo se denominará la 
CNE, será la encargada de formular y promover las políticas nacionales y estrategias aplicables a la 
promoción, desarrollo, exploración y explotación de los hidrocarburos; asegurando que Nicaragua reciba 




Artículo 7.-  
 
El Instituto Nicaragüense de Energía, denominado en lo sucesivo el INE, ejecutará las políticas y 
estrategias aprobadas por la CNE, así como la regulación, administración y fiscalización de las actividades 




Artículo 8.-  
 
Bajo los términos que se establecen en la presente Ley, el INE tendrá las siguientes atribuciones: 
 
a) Proponer para aprobación de la Presidencia de la República, las áreas que se abrirán para la 
exploración y explotación de hidrocarburos. 
 
b) Promover la inversión en las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos. 
 
c) Proponer para aprobación de la Presidencia de la República, los tipos de contratos a utilizarse en estas 
actividades. 
 
d) Elaborar y aprobar las regulaciones, normas y especificaciones técnicas correspondientes. 
 
e) Negociar los contratos de exploración y explotación con la aprobación de la Presidencia de la 
República, así como negociar la cesión y sus prórrogas en los casos pertinentes.  
 
f) Organizar, administrar y desarrollar el banco de datos sobre las actividades de exploración y 
explotación de hidrocarburos. 
 
g) Supervisar el cumplimiento de los contratos de exploración y explotación de hidrocarburos.  
 
h) Recomendar a la Presidencia de la República el otorgamiento de los contratos de exploración y 
explotación de hidrocarburos, así como su cesión o prórroga. 
 
i) Otorgar permisos de reconocimiento que autoricen a realizar prospección geológica o geofísica en un 
área en particular. 
 
j) Fiscalizar los trabajos en las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos para el 
cumplimiento de las normas técnicas, de seguridad y de protección del medio ambiente, de acuerdo a los 
reglamentos sectoriales pertinentes. 
 
 
Capítulo III. Permiso de reconocimiento superficial  
 
Artículo 9.-  
 
El INE podrá otorgar permisos de reconocimiento en áreas no contratadas, hasta por un plazo de un año 
bajo los términos y condiciones establecidos en el Reglamento de la presente Ley, incluyendo la 
obligación de proporcionar sin costo alguno al INE toda la información obtenida. 
 
Estos permisos no confieren exclusividad ni otorgan derecho alguno para explorar y explotar 
hidrocarburos. Todos los trabajos realizados bajo los permisos de reconocimiento tienen que ser llevados 
a cabo conforme a las prácticas, técnicas y normas ambientales actualizadas e internacionalmente 
aceptadas por la industria petrolera y las leyes de la materia. 
 
El reconocimiento superficial comprende las actividades orientadas hacia la búsqueda de hidrocarburos, 
tales como: estudios geológicos y geofísicos, levantamiento de planos topográficos, trabajos 
gravimétricos, magnetométricos, sísmicos y geoquímicos.  
 
El INE en cualquier momento, podrá cancelar el permiso en toda o en parte del área sujeta a permisos de 
reconocimiento; en tal caso el permiso terminará "ipso jure" en relación al área afectada. El titular del 




Artículo 10.-  
 
Los interesados en solicitar un permiso de reconocimiento deberán presentar solicitud escrita al INE, 
conteniendo la siguiente información: 
 
a) Particularidades sobre la identidad, capacidad técnica y financiera del solicitante. 
 
b) Límites del bloque involucrado. 
 
c) Tipo de estudio a realizar, reportes e informes a obtener. 
 
d) Cronograma de ejecución de los trabajos y el plazo total necesario. 
 
e) Presupuesto de gastos e inversiones. 
 
El INE resolverá sobre la solicitud en un período máximo de 30 días hábiles después de recibida la 




Capítulo IV. De los contratos  
 
Artículo 11.-  
 
Las empresas extranjeras para celebrar contratos al amparo de la presente Ley, deberán establecer una 
sucursal o constituir una sociedad conforme a las leyes de Nicaragua; además deberán nombrar y 
mantener durante la vigencia del contrato, un apoderado legal con facultades suficientes para obligar a la 
empresa y domiciliado en el país. 
 
Las sociedades serán consideradas como empresas privadas con independencia del carácter público o 
privado de sus socios y renunciarán expresamente a toda reclamación diplomática, sometiéndose a la 




Artículo 12.-  
 
Se celebrarán contratos solamente con aquellas personas naturales o jurídicas, nacionales o extranjeras, 
que posean reconocida experiencia, conocimientos técnicos y capacidad económica y financiera para 
cumplir con las obligaciones del contrato. 
 
En los contratos en que existan dos o más personas naturales o jurídicas que conformen el contratista, se 
indicará al responsable de conducir las operaciones. Todas ellas serán solidariamente responsables ante el 




Artículo 13.-  
 
El INE con la aprobación de la Presidencia de la República, podrá negociar la celebración de un contrato 
con los interesados sea por: 
 
a) Concurrencia de varias ofertas en áreas previamente delimitadas y publicadas.  
 




Artículo 14.-  
 
Cuando el INE con la aprobación de la Presidencia de la República, decida negociar por la vía de la 
concurrencia de ofertas, publicará las áreas disponibles para exploración y explotación, junto con la 
invitación a presentar ofertas, siguiendo el procedimiento de licitación pública que se establezca en el 




Artículo 15.-  
 
Para el caso de negociación directa, el interesado cumplirá al menos con los siguientes requisitos: 
 
a) Copia de la Escritura Social de la compañía interesada, o de la sucursal debidamente inscrita en 
cualquiera de los registros públicos cuando el interesado fuese una sociedad. 
 
b) Copia del Mandato del Apoderado legalmente inscrito en cualquiera de los registros públicos de la 
República de Nicaragua. 
 
c) Información verificable de la capacidad técnica y financiera del solicitante. 
 
d) Coordenadas geográficas exactas de los límites del área solicitada. 
 
e) Plan Exploratorio Mínimo, especificando el número de kilómetros de líneas sísmicas a obtener y 
procesar, el número de pozos exploratorios a perforar y cualquier otro método. 
 
f) Carta compromiso de realizar un Estudio del Impacto Ambiental, de acuerdo al Reglamento de la 
presente Ley. 
 
g) Cronograma de ejecución de los trabajos. 
 




Artículo 16.-  
 
Una vez que el INE reciba la solicitud, la mandará a publicar a cuenta del interesado, al menos en dos 
periódicos de circulación nacional por tres días consecutivos, informando acerca del área objeto de la 
solicitud. 
 
Cualquier persona natural o jurídica que se considere afectada podrá oponerse a la solicitud por medio de 
escrito dentro de treinta (30) días contados a partir de la fecha de la última publicación. Si existiere 
alguna objeción, el INE después de considerarla, resolverá en un plazo de treinta (30) días hábiles si se 





Artículo 17.-  
 
El INE se reserva el derecho a rechazar todas o cualquiera de las solicitudes u ofertas recibidas para 
suscribir un contrato petrolero. 
 
Cualquiera que fuere el resultado de la negociación directa o de la concurrencia de ofertas, los oferentes 
no podrán reclamar ningún derecho al INE o al Estado, así como indemnizaciones o reembolsos de los 




Artículo 18.-  
 
El contrato a que se refiere la presente Ley es el convenio celebrado entre el Presidente de la República y 
el contratista, de conformidad con las leyes de Nicaragua para la realización de las actividades 




Artículo 19.-  
 
Se crea el Registro Central de Hidrocarburos, que funcionará adscrito a la Dirección General de 
Hidrocarburos del INE, en el cual se inscribirán los contratos, resoluciones, prórrogas, renuncias, 
nulidades, caducidades, cancelaciones, expropiaciones, servidumbres y, en general, todos los actos 
referentes a las operaciones en materia de hidrocarburos reguladas por la presente Ley.  
 
Las áreas objeto del contrato deberán inscribirse en el Registro Público de la Propiedad del Departamento 




Artículo 20.-  
 
Las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos podrán realizarse bajo las siguientes 
modalidades contractuales: 
 
a) Contrato de Concesión: Que otorga al contratista el derecho de propiedad sobre la totalidad de los 
hidrocarburos producidos y la obligación de pagar al Estado una regalía o sea una cantidad como derecho 
por la explotación, según lo acordado en el contrato. 
 
b) Contrato de Producción Compartida: Que otorga al contratista una vez iniciada la producción, el 
derecho a una participación en la producción fiscalizada del área de contrato, la cual se determinará en 
base a una escala variable, en función de factores técnicos-económicos y del volumen de hidrocarburos 
producidos. En cada contrato se establecerá el porcentaje y forma de pago que corresponda. El 
contratista no está sometido al pago de regalías. 
 
c) Cualquier otra modalidad contractual normalmente utilizada internacionalmente por la industria 
petrolera, previo dictámen técnico favorable del INE y aprobada por Decreto Presidencial el que deberá 
ser publicado al menos por tres días consecutivos en los medios de comunicación social, sin perjuicio de 




Artículo 21.-  
 
De conformidad con lo establecido en el Artículo 7, inciso 8, literal a) de la Ley de Municipios, previo a la 
aprobación de los contratos de exploración y explotación de hidrocarburos a que se refiere la presente 
Ley, el INE deberá obtener la opinión del Gobierno Municipal correspondiente. Para el caso de las 
Regiones Autónomas, los contratos de exploración y explotación de hidrocarburos deberán ser de previo 




Artículo 22.-  
 
Las modalidades contractuales otorgan a los contratistas el derecho exclusivo de explorar, explotar, 
almacenar, transportar, vender localmente o exportar libremente los hidrocarburos que fueren de su 




Artículo 23.-  
 
Los contratistas pagarán el correspondiente derecho de área según el Artículo 56 de la presente Ley, las 
regalías que le correspondan, el impuesto sobre la renta u otros beneficios para el Estado, especificados 
en el contrato.  
 
En caso de devolución total de las áreas del contrato, nada deberá el Estado a los contratistas y una vez 




Artículo 24.-  
 
El Presidente de la República aprobará en cada negociación, los términos básicos del contrato y el tipo de 
contrato que se utilizará como base de negociaciones. 
 
En cualquiera de los casos cuando el solicitante haya cumplido con todos los requisitos necesarios 
establecidos en el Reglamento de la presente Ley para la celebración de un contrato, se procederá a la 
negociación y si hay acuerdo, a la celebración del mismo. 
 
Los contratos serán firmados por el Presidente de la República o su delegado y serán efectivos a partir de 
la fecha de su suscripción.  
 
Los contratos una vez aprobados solo podrán ser modificados por acuerdo entre el contratista y el INE, 




Artículo 25.-  
 
El contratista deberá asumir todo el riesgo, costo y responsabilidad de las actividades objeto del contrato 
y aportará el capital, maquinaria, equipo, materiales, personal y tecnología necesaria para cumplir con las 
obligaciones que exijan las operaciones de exploración y explotación indicadas en los contratos. 
 
El Estado no asume por ningún concepto, riesgo alguno ni responsabilidad por las inversiones y 
operaciones de exploración y explotación a realizarse, ni por cualquier resultado infructuoso de las 
mismas, aún cuando los actos o hechos sean resultantes de una acción del contratista que haya sido 
aprobada por el INE. En todo caso será obligación del contratista liberar e indemnizar al Estado, según 
corresponda, de cualquier reclamo, acción legal u otros cargos de terceros que pudieran resultar 
perjudicados en sus derechos como consecuencia de sus actividades bajo el respectivo contrato, sin 




Artículo 26.-  
 
El contratista, a la suscripción del contrato, deberá entregar al INE un documento de su casa matriz o 
corporación originaria, en el cual se garantice el fiel cumplimiento de las obligaciones derivadas del 
contrato y la responsabilidad por daños y perjuicios que cause su actividad al Estado o en bienes a 
terceros. 
 
El contratista además presentará al INE, garantías de cumplimiento del programa de trabajo mínimo 
obligatorio e inversiones mínimas de cada uno de los sub-períodos de la fase de exploración, cuyo monto 
será establecido en el Reglamento. Cada una de estas garantías deberán ser solidarias, incondicionales e 
irrevocables emitidas por una entidad financiera aceptada expresamente por el INE. El monto de las 
garantías se reducirá semestralmente en proporción al grado de cumplimiento de los programas e 
inversiones mínimas, debidamente comprobadas por el contratista, de conformidad con el Reglamento de 




Artículo 27.-  
 
El contratista o cualquiera de las personas naturales o jurídicas que lo conformen, podrá ceder o traspasar 
total o parcialmente sus derechos derivados del contrato, previa autorización por escrito del INE. 
 
El cesionario deberá ser persona, que conforme a la presente Ley, reúna las condiciones requeridas para 
obtener un contrato de esta naturaleza y que de manera expresa, asuma las obligaciones y 
responsabilidades contractuales, compruebe estar en capacidad de cumplirlas y preste las garantías 




Artículo 28.-  
 
El contratista podrá utilizar los servicios de sub-contratistas especializados, conservando el control y la 
responsabilidad total sobre las mismas frente al Estado. 
 
En caso que el sub-contratista no cumpla con sus obligaciones de pago de impuestos, salarios y 
prestaciones sociales del personal local, multas y otros tributos de los servicios del sub-contrato 




Artículo 29.-  
 
El contratista podrá adquirir bienes y contratar servicios en el exterior, dando preferencia a la adquisición 
de los bienes y servicios que estén disponibles en Nicaragua en el momento de ser requeridos y si 




Artículo 30.-  
 
El contratista y el sub-contratista en su caso, deberán contratar personal calificado para realizar sus 
operaciones, dando preferencia en igualdad de condiciones a los nacionales. 
 
El contratista establecerá y financiará programas de capacitación y adiestramiento para la formación de 
personal nicaragüense durante los trabajos, de acuerdo con las condiciones estipuladas en los contratos. 
El INE podrá incluir dentro de las obligaciones contractuales, que el contratista provea los recursos y 




Artículo 31.-  
 
Las personas naturales o jurídicas que se encuentren realizando cualquiera de las actividades reguladas 
por la presente Ley deben:  a) Mantener permanentemente informado al INE de sus operaciones. 
 
b) Conservar todos los datos técnico-económicos relacionados con el giro de sus actividades en su oficina 
principal en Managua. 
 
c) Proporcionar al INE sin costo alguno, todo material, datos primarios, copias de estudios, planos, 
presupuesto, detalles de costo, estados financieros y toda la información y documentación técnico-





Artículo 32.-  
 
El INE por sí o a través de terceros podrá interpretar, re-interpretar o usar la documentación recibida de 
la manera que más convenga a los intereses nacionales, sin perjuicio de lo dispuesto en el párrafo 
siguiente. 
 
La información y documentación tendrá el carácter de confidencial durante un plazo de dos años, 
contados a partir de la recepción de los mismos y podrán ser divulgados, al vencimiento del segundo año 




Capítulo V. De la exploración  
 
Artículo 33.-  
 
El contrato deberá especificar el programa de trabajo mínimo obligatorio, el cronograma de ejecución y 
presupuestos de gastos e inversiones que el contratista acuerde llevar a cabo durante cada sub-período 
de la fase de exploración, presentando las garantías requeridas para cada uno de los sub-períodos de la 
fase de exploración. Estos programas de trabajo tienen que ser llevados a cabo conforme a las prácticas y 
técnicas actualizadas e internacionalmente aceptadas por la industria petrolera, según los procedimientos 




Artículo 34.-  
 
El área de exploración consistirá en bloques de forma rectangular orientados norte a sur, este a oeste. El 
área inicial del contrato se determinará de acuerdo a su potencial hidrocarburífero, zona geográfica y 
programa mínimo de trabajo garantizado. La superficie máxima por área de contrato será de hasta 
400,000 hectáreas, divididas en bloques colindantes entre sí al menos en un punto, de conformidad con el 




Artículo 35.-  
 
La duración del período de exploración no excederá de seis (6) años, a partir de la fecha de vigencia del 
contrato, pudiéndose dividir este período en varios sub-períodos, según se acuerde en el contrato, 




Artículo 36.-  
 
El INE podrá extender la fase de exploración de ser necesario, por un tiempo no mayor de un año, para 
completar las perforaciones de pozos exploratorios en proceso o por necesitarse pruebas de evaluación y 
valoración. El contratista ejecutará los programas de trabajo acordados y deberá devolver las partes del 




Artículo 37.-  
 
En el caso que el contratista realice un descubrimiento de gas natural no asociado y condensado durante 
cualquier período de la fase de exploración, se podrá acordar en el contrato un período de retención con 
el propósito de desarrollar el mercado del gas, dicho período de retención no podrá ser mayor de diez 
(10) años. El contratista se sujetará a las condiciones a convenirse en el contrato para la retención del 




Artículo 38.-  
 
El contratista está obligado a devolver partes de las áreas bajo contrato al final de cada sub-período de 
exploración, en porcentajes a ser acordados en el respectivo contrato. La devolución del contratista de 
parte o partes del área del contrato, no implicará costo alguno para el Estado. 
 
El contratista deberá devolver la totalidad del área del contrato, con excepción de las áreas de 
explotación, al finalizar la fase de exploración, a menos que estuviera dentro de un período de retención. 
 
El área remanente la revertirá al Estado, salvo que aún estuviera dentro de los plazos señalados en los 
artículos 35 o 36 de la presente Ley, en que podrá retener el resto del área a fin de continuar el Programa 
Exploratorio Mínimo por el tiempo que faltare para finalizar tales plazos o cumpla con los requisitos para 




Artículo 39.-  
 
El contratista está obligado a iniciar el Programa Exploratorio Mínimo dentro del período a estipularse en 




Artículo 40.-  
 
Si el contratista no ha ejecutado totalmente el Programa Exploratorio Mínimo y sus obligaciones de gastos 
en los tiempos estipulados, deberá pagar al Estado, de acuerdo a las provisiones del contrato, una 
cantidad equivalente al valor de las obligaciones pendientes determinado en base al valor completo de 




Artículo 41.-  
 
El contratista podrá renunciar o devolver en cualquier momento toda o parte del área de exploración 
según lo estipulado en el Artículo 38 de la presente Ley. En tal caso, el contratista deberá haber cumplido 
todas sus obligaciones contractuales del presente sub-período de exploración, incluyendo las de carácter 




Artículo 42.-  
 
Cuando se haya hecho un descubrimiento de petróleo el contratista deberá: 
 
a) Notificar de inmediato al INE del descubrimiento. 
 
b) Dentro del plazo de treinta (30) días desde la fecha del descubrimiento, proporcionar por escrito al 
INE detalles del mismo y su opinión sobre si tiene o no potencial comercial.  
 
c) Si el contratista considera que tiene potencial comercial, en un plazo máximo de noventa (90) días a 
partir de la fecha del descubrimiento, deberá presentar al INE para su aprobación, un programa de 
trabajo de evaluación y presupuesto de gastos, para determinar sin demora si dicho descubrimiento es 
comercial. 
 
d) Una vez realizado el programa de evaluación y dentro de un plazo máximo de ciento ochenta (180) 




Artículo 43.-  
 
El gas asociado al petróleo que no sea utilizado en las operaciones o comercializado, podrá ser 
reinyectado al reservorio por el contratista. Si el contratista no tiene planes para utilización del gas, el 
Estado podrá aprovecharlo libre de costo en el campo. 
 
En la medida que el gas no pueda ser utilizado o reinyectado y el Estado no quiera aprovecharlo, el 
contratista, previa aprobación del INE y del MARENA, podrá quemar el gas, pero en ningún caso podrá 




Capítulo VI. De la explotación  
 
Artículo 44.-  
 
Si el contratista en el ejercicio de sus derechos, declara la comercialidad del descubrimiento deberá 
someter a aprobación del INE, dentro de ciento ochenta (180) días después de cada descubrimiento 
comercial, un programa detallado por el primer quinquenio para el desarrollo y operación del yacimiento. 
Dicho programa deberá detallar la ubicación de las instalaciones de transporte y almacenamiento hasta el 
punto de fiscalización acordado, así como otras instalaciones de transporte y almacenamiento hasta el 
punto o puntos de comercialización interna o externa. 
 
El programa de desarrollo y producción deberá incorporar Estudios de Impacto Ambiental según los 
reglamentos y términos de referencia del Ministerio del Ambiente y los Recursos Naturales (MARENA) y 
planes de contingencias para combatir derrames u otras emergencias. El programa de desarrollo y 




Artículo 45.-  
 
Si el contratista declara uno o más descubrimientos comerciales en el área de contrato, el plazo de 
duración de éste será de treinta (30) años, a partir de la fecha de suscripción del contrato. El período de 
explotación podrá ser prorrogado por un período hasta de cinco años. Las condiciones de la prórroga 
serán negociadas entre las partes. 
 
Para el caso del gas natural, previsto en el Artículo 37 de la presente Ley, el plazo de los contratos de 




Artículo 46.-  
 
El área de explotación consiste en los correspondientes yacimientos que el contratista declare 





Artículo 47.-  
 
Cuando uno o más yacimientos se extiendan fuera de las áreas del contrato, el INE tendrá la obligación 
de notificar a los afectados para que celebren un acuerdo para la explotación unificada de dicho 
yacimiento. Si no hubiera acuerdo entre los afectados dentro del año siguiente a la notificación, el INE 
tomará las medidas para el nombramiento de un comité técnico independiente de conciliación para la 
fijación de un plan de explotación unificada.  
 
Las resoluciones que emita serán de obligatorio cumplimiento para las partes, quienes asumirán los 
costos incurridos por dicho comité técnico. 
 
En el caso de yacimientos compartidos con países fronterizos, los acuerdos de unificación deberán ser 




Artículo 48.-  
 
Los contratos celebrados al amparo de la presente Ley no autorizan al contratista a explorar o explotar 
ningún otro recurso natural, estando el contratista obligado a informar apropiada y oportunamente acerca 
de sus hallazgos al INE, incluyendo aquéllos que sean de carácter arqueológico, histórico, de interés 




Capítulo VII. Medidas de seguridad y protección del medio ambiente  
 
Artículo 49.-  
 
Previo a la apertura de áreas para las actividades de exploración y explotación, el INE realizará un 
análisis en coordinación con el Ministerio del Ambiente y los Recursos Naturales (MARENA) , los gobiernos 
locales y los diversos sectores involucrados en las áreas relevantes. El análisis deberá considerar los 
efectos ambientales, económicos y sociales entre otros, que podrían causar dichas actividades. 
 
La decisión de la apertura de nuevas áreas será tomada por el INE, sujeta a la aprobación del Presidente 




Artículo 50.-  
 
El MARENA en colaboración con el INE, elaborará y pondrá en vigencia las normas sobre la protección del 
medio ambiente relacionadas con el subsector de hidrocarburos. El MARENA con la asistencia técnica del 




Artículo 51.-  
 
Las actividades autorizadas por la presente Ley, deberán realizarse de acuerdo a las normas de protección 
del medio ambiente y a las prácticas y técnicas actualizadas e internacionalmente aceptadas en la 
industria petrolera. Tales actividades deberán realizarse de manera compatible con la protección de la 
vida humana, la propiedad, la conservación de los hidrocarburos y otros recursos, evitando en lo posible 
daños a las infraestructuras, sitios históricos y a los ecosistemas del país, sean marinos o terrestres. 
 
Los Estudios de Impacto Ambiental, planes de protección ambiental y planes de contingencias que 
deberán preceder a las actividades autorizadas por la presente Ley, deberán cumplir con las normas 
referidas en el Artículo 50 de la presente Ley.  
 
a) Las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos requieren de un Estudio de Impacto 
Ambiental para obtener el Permiso Ambiental. 
 
b) El INE en coordinación con el MARENA definirá los términos de referencia de dicho estudio. 
 
c) El solicitante entregará al INE como parte de la solicitud, los datos y documentos incluyendo el Estudio 




Artículo 52.-  
 
El contratista deberá tomar las medidas que sean necesarias para salvaguardar la seguridad de las 
personas y de sus bienes, ya sea dentro del área del contrato o bien fuera de ella, siempre que estén 
relacionadas con sus operaciones. 
 
En caso de accidente o emergencia, el contratista deberá informar inmediatamente al INE de la situación, 
tomar las medidas adecuadas para salvaguardar la seguridad de las personas y de sus bienes y si lo 
considera necesario, suspender las actividades petroleras por el tiempo requerido para la seguridad de las 
operaciones. 
 
Cuando existan circunstancias especiales que pongan en peligro vidas humanas, el medio ambiente, las 
propiedades o los yacimientos y el contratista no tome las medidas necesarias, el INE podrá suspender 
las actividades del contratista por el tiempo necesario, estipulando condiciones especiales para la 




Capítulo VIII. Disponibilidad de producción  
 
Artículo 53.-  
 
En el caso de producción comercial, la propiedad sobre la producción será determinada de acuerdo a las 
provisiones del tipo de contrato aplicable. Dicho contrato definirá la participación del Estado en concepto 
de producción compartida, regalías, derechos de área, bonos de producción y cualquier otro concepto 




Artículo 54.-  
 
El contratista tiene el derecho a utilizar en sus operaciones hasta el punto de fiscalización, los 




Artículo 55.-  
 
Cada contratista deberá suministrar a solicitud del INE, los volúmenes de hidrocarburos líquidos 
necesarios para satisfacer el consumo interno del país, en proporción a la producción que le corresponda 
sobre la producción nacional. 
 
Esta venta se realizará de acuerdo a precios establecidos en base a precios de paridad de exportación 




Capítulo IX. Cánones 
 
Artículo 56.-  
 
Cada contratista de exploración y explotación de hidrocarburos, estará sujeto a un pago anual por 
derecho de área, el cual se cancelará al inicio de cada año contractual. 
 
Las tasas mínimas anuales se determinarán en base al número de hectáreas que tenga el contratista 
como área de contrato en la fecha en que el pago deba realizarse y serán fijadas en el Reglamento, las 




Artículo 57.-  
 
Los contratistas de concesión para la exploración y explotación de hidrocarburos pagarán en efectivo una 
cantidad que se denomina una "regalía" o "royalty" al Estado sobre la producción proveniente del área de 
contrato, medida en el punto de fiscalización. Las regalías se calcularán para los hidrocarburos líquidos y 
para el gas natural, por separado. 
 
Las regalías serán pagadas mensualmente a las tasas aplicables sobre la producción de cada mes 




Artículo 58.-  
 
Los ingresos provenientes de las regalías serán enterados al Ministerio de Finanzas, un plazo no mayor de 
cinco (5) días hábiles después de recibidos dichos ingresos por el INE, previa deducción de un porcentaje 
de las regalías.  El porcentaje a ser retenido por el INE no podrá ser mayor del 1.5% del total de las 
regalías o de la producción, según sea aplicable en el contrato. 
 
Los recursos obtenidos por el INE a través del porcentaje de las regalías, se utilizarán primordialmente 
para desarrollar la capacidad nacional en el control y uso racional de las riquezas petroleras del país. 
Asimismo, el Ministerio de Finanzas destinará el porcentaje de regalías, de acuerdo a lo estipulado en el 
Artículo 7, numeral 8, inciso b) de la Ley de Municipios, en un plazo no mayor de 60 días. 
 
La tasa de regalía para hidrocarburos líquidos será calculada en base a un factor "R", resultado de la 
siguiente relación, establecida al final de cada mes calendario: 
 
R = ingresos acumulados/egresos acumulados. 
 
Los ingresos acumulados resultarán del valor acumulado en el punto o puntos de fiscalización de la 
producción total de hidrocarburos líquidos vendidos desde la fecha efectiva del contrato, provenientes del 
área total del contrato. 
 
Los egresos acumulados estarán conformados por las inversiones y gastos realmente incurridos desde la 
fecha efectiva del contrato, calculados tomando en cuenta las prácticas contables generalmente 
aceptadas en la industria petrolera. No se incluirán en el cálculo del factor "R" lo siguiente: 
 
a) Inversiones y gastos después del punto o puntos de fiscalización. 
 
b) Regalías, Impuesto sobre la Renta. 
 
c) Montos que se paguen por incumplimiento de contrato o de obligaciones tributarias. 
 
d) Otras inversiones o gastos no relacionados con las operaciones del contrato. 
 
Las tasas de regalías serán especificadas en el contrato y se basarán en las siguientes tablas mínimas: 
 
VALOR DEL FACTOR "R"     PORCENTAJE (%)  
 
De 0 a menos de 1.0 2.5 De1.0 a menos de 1.5 5.0 De1.5 a menos de 2.0 7.5 De2.0 a menos de 3.010.0 
De3.0 a menos de 4.012.5 Para más de 4.015.0 
 




Artículo 59.-  
 
Los contratistas que desarrollen actividades de exploración y explotación estarán sujetos a un impuesto 
sobre la renta con la alícuota o tasa no más del 30%, aplicable sobre la renta neta proveniente de sus 
actividades de exploración y explotación.  
 
Los contratistas que se asocien están directa e individualmente obligados al pago del impuesto general 
sobre la renta. 
 
La renta neta de cada persona natural o jurídica se determinará sobre la totalidad de sus actividades de 
exploración y explotación, emergentes de los contratos celebrados u otorgados a partir de la vigencia de 
la presente Ley. 
 
La renta neta se determinará por las reglas que establece la Ley del Impuesto sobre la Renta, sus 
reformas, su Reglamento y demás disposiciones conexas. 
 
Los ingresos correspondientes a la producción de las áreas del contrato, serán equivalentes a los 
provenientes de la comercialización de los hidrocarburos a los precios dictados por un mercado 
competitivo en el punto o puntos de fiscalización. 
 
Para determinar la renta neta indicada, el sujeto pasivo de la obligación tributaria, podrá deducir de sus 
ingresos: 
 
a) Las regalías pagadas conforme el Artículo 57 y 58 de la presente Ley. 
 
b) Los costos y gastos razonables y necesarios atribuibles a las actividades de exploración, desarrollo y 
explotación incurridos hasta el punto o puntos de fiscalización, conforme a lo establecido en la Ley del 
Impuesto sobre la Renta, sus reformas y demás disposiciones conexas. 
 
Este impuesto sobre la renta será declarado y liquidado anualmente de conformidad con las reglas 
establecidas por la Ley del Impuesto sobre la Renta, sus reformas y demás disposiciones regulatorias de 




Artículo 60.-  
 
Los contratistas tendrán el derecho de importar bienes e insumos requeridos para las actividades 
autorizadas en el contrato para la fase de exploración y los primeros cuatro (4) años después de la 
declaración del descubrimiento comercial de cada contrato, libre de todo impuesto de internación, 
derechos arancelarios y demás gravámenes que recaen sobre la importación, incluyendo aquellos que 
requieran mención expresa. 
 
No podrán reexportar ni disponer para otros, los bienes e insumos importados exentos de impuestos en 
aplicación de la presente Ley, sin autorización del INE. Cumplido el objetivo del contrato, los bienes e 
insumos importados que el Estado no acepte de conformidad con el Artículo 71 de la presente Ley, serán 
re-exportados, en caso contrario deberán satisfacerse los trámites correspondientes conforme a la 





Artículo 61.-  
 
El contratista y sub-contratista podrán importar temporalmente, por un período no mayor de (2) años, 
bienes e insumos destinados a las actividades autorizadas en el contrato de exploración y explotación, 
libre de todo impuesto de internación, derechos arancelarios y demás gravámenes que recaen sobre la 
importación. 
 
El procedimiento, requisitos y garantías necesarias para la aplicación del régimen de importación 




Artículo 62.-  
 
Los contratistas estarán exentos del pago de cualquier otro impuesto fiscal y municipal que grave sus 
bienes patrimoniales, sus ingresos por ventas, los bienes, servicios y uso o goce de bienes que adquieran 
internamente y que sean necesarios para las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos. 
 
Además de las exenciones consignadas en el párrafo anterior, el contratista estará exento del pago de 
contribuciones, derechos o tasas fiscales y municipales que graven sus ingresos o capital invertido, 
durante la fase de exploración, sin perjuicio de las obligaciones que como empresa retenedora del 




Artículo 63.-  
 
Los contratistas tendrán los siguientes derechos para la disponibilidad de divisas que le correspondan de 
acuerdo a la presente Ley: 
 
1) Libre disponibilidad del 100% de las divisas generadas por sus exportaciones de hidrocarburos, 
exceptuando lo requerido para cumplir con sus obligaciones locales. 
 
2) Convertir libremente a divisas, los ingresos locales derivados de las operaciones petroleras 
contempladas en el contrato, exceptuando lo requerido para cumplir con sus obligaciones locales. 
 
3) Mantener, controlar y operar cuentas bancarias en cualquier moneda, tanto en el país como en el 




Artículo 64.-  
 
El Estado garantizará a los contratistas que el régimen tributario y las regulaciones cambiarias vigentes a 
la fecha de celebración de cada contrato, no serán modificados en detrimento del contratista durante la 




Artículo 65.-  
 
El contratista podrá llevar en el país la contabilidad relativa a sus operaciones y la requerida por 
disposiciones administrativas o fiscales, en dólares de los Estados Unidos de América, de acuerdo a las 
prácticas contables internacionalmente aceptables en la industria petrolera. 
 
Sus declaraciones de impuestos y sus pagos deberán presentarse en moneda nacional a la tasa de cambio 




Capítulo X. Transporte y almacenamiento  
 
Artículo 66.-  
 
Los contratistas tienen derecho a construir, operar y mantener los medios de transporte adecuados y 
bases de almacenamiento para conducir su producción de hidrocarburos desde el punto o puntos de 
fiscalización a los puntos de comercialización interna o externa. 
 
La construcción de ductos para el transporte y las instalaciones de almacenamiento deberán cumplir con 




Artículo 67.-  
 
En los oleoductos, gasoductos y otros medios de transporte que se construyan en el mar, lagos, ríos 
navegables y playas, previa aprobación del INE, se tomarán las precauciones necesarias para que la 
navegación no sufra la menor interrupción posible, el menor perjuicio y se eviten los daños al medio 




Artículo 68.-  
 
Los contratistas estarán obligados a transportar, almacenar y embarcar los hidrocarburos de terceros 
incluyendo el Estado, sin discriminación alguna cuando sus instalaciones tengan capacidad disponible y los 
hidrocarburos sean compatibles con la operación. Esta obligación no incluye las líneas de recolección y 
otras instalaciones del contratista usadas en sus operaciones de explotación, antes del punto de 
fiscalización. 
 
En ningún caso es obligatorio construir o establecer instalaciones adicionales para recibir, transportar o 




Artículo 69.-  
 
Las tarifas aplicables al transporte, almacenamiento y embarque se calcularán a los precios y condiciones 
que reflejen sus costos de operación, capital, depreciación y le permitan una utilidad razonable, los que 




Capítulo XI. Causales de terminación de los contratos de exploración y explotación  
 
Artículo 70.-  
 
Los contratos terminarán sin requisito previo en los siguientes casos: 
 
a) Al vencimiento del plazo contractual por el que han sido otorgados. 
 
b) Al término de la fase de exploración, sin que el contratista haya hecho declaración de descubrimiento 
comercial y no esté vigente un período de retención. 
 
c) Por la renuncia expresa acordada entre las partes, presentada por escrito ante el INE con tres (3) 
meses de anticipación, señalando los motivos de la misma. 
 
d) Por sentencia firme de tribunal competente. 
 
e) Por las causas establecidas en los contratos, sin perjuicio de las establecidas en la legislación común, 
las que pueden ser entre otras las siguientes: 
 
1. Por no ejecutar el Programa Exploratorio Mínimo o el Programa de Desarrollo y Producción. 
   2. Por ceder total o parcialmente el contrato sin la autorización correspondiente. 
 
3. Por no cumplir con las normas de protección y mitigación del impacto ambiental. 
 
La terminación del contrato deja existentes las obligaciones y cargas del contratista, cuyo cumplimiento 




Artículo 71.-  
 
A la terminación del contrato, el contratista entregará en propiedad al Estado sin costo alguno, las tierras 
y obras permanentes, instalaciones, accesorios, equipos y cualesquiera otros bienes adquiridos para las 
actividades petroleras, de modo que permitan la continuación de las actividades y operaciones a que 
estén destinadas. El contratista podrá retener el derecho de uso de las instalaciones que emplea en 
relación a otro bloque. 
 
Si el INE lo considera necesario, podrá requerir al contratista que proceda con un programa de limpieza 
que incluya el retiro de todo o parte de las plantas, equipos o instalaciones sin costo para el Gobierno, por 
lo que deberá presentar un programa de abandono en un período de tiempo a estipularse en el contrato. 
El programa deberá incluir la constitución por el contratista de una cantidad de dinero depositada en 
custodia en el INE para cubrir costos eventuales de remoción de plataformas, oleoductos, otras 




Artículo 72.-  
 
El INE está facultado para imponer multas por violación a las disposiciones de la presente Ley y el 
incumplimiento de aquellas obligaciones contractuales que no impliquen la terminación del contrato; lo 
anterior será sin perjuicio de la indemnización o reparación de los daños producidos. 
 
El monto de las multas se fijaran en el Reglamento, de conformidad con lo dispuesto en este artículo y no 
podrán ser de carácter confiscatorio ni poner en peligro los activos del contratista. 
 
Toda persona que contravenga las disposiciones de la presente Ley, incurrirá en multas en Córdobas que 





Artículo 73.-  
 
Son causas de nulidad, las siguientes: 
 
a) Cuando los contratos se celebren en contravención de la legislación nacional vigente. 
 
b) Al establecerse que el contratista para su calificación, comprobó mediante documentación incompleta o 
fraudulenta, su capacidad técnico-económica, existencia legal, legitimidad de representación o cualquiera 




Capítulo XII. Disposiciones finales  
 
Artículo 74.-  
 
Las actividades de exploración y explotación de hidrocarburos están sujetas al Estudio del Impacto 
Ambiental previo, para obtener el correspondiente Permiso Ambiental otorgado por el MARENA y de 
acuerdo a los procedimientos establecidos por la Ley General del Medio Ambiente y los Recursos 
Naturales y su Reglamento. 
 
El MARENA, sin perjuicio de lo establecido en la Ley General del Ambiente y los Recursos Naturales y su 
Reglamento, deberá consultar al INE el estudio y Documento de Impacto Ambiental (DIA) que presenten 
él o los inversionistas interesados en obtener el Permiso Ambiental, además deberán sujetarse a los 
plazos establecidos por la ley para su debido y oportuno otorgamiento. 
 





Artículo 75.-  
 
Los contratistas que realicen actividades de exploración y explotación de hidrocarburos estarán sujetos en 




Artículo 76.-  
 
Sin perjuicio de lo dispuesto en el artículo anterior, las controversias que pudieran surgir en la ejecución, 
cumplimiento y en general en todo lo relativo a los contratos referidos en la presente Ley, podrán ser 
sometidas al arbitraje nacional o internacional acordado en el contrato, éste será de cumplimiento 
obligatorio. 
 
El arbitraje procederá de común acuerdo y deberá constar por escrito. Las partes establecerán de forma 
expresa en el contrato las condiciones para su realización, debiendo señalar necesariamente la forma de 





Artículo 77.-  
 
Se deroga la Ley Especial sobre Exploración y Explotación de Petróleo, Decreto No. 372, publicado en La 
Gaceta No. 278, del 3 de Diciembre de 1958 y cualquier otra disposición legal contraria a la presente Ley. 
 
Lo concerniente al régimen de concesiones relativo a la actividad petrolera establecido en la Ley General 
sobre la Explotación de las Riquezas Naturales, Decreto No. 316, del 12 de Marzo de 1958, publicado en 
La Gaceta No. 83, del 17 de Abril de 1958, no será aplicable a la actividad hidrocarburífera a que se 




Artículo 78.-  
 
El INE está facultado para emitir aquellas regulaciones o disposiciones necesarias de carácter regulatorio 




Artículo 79.-  
 
La presente Ley tiene carácter especial, sus disposiciones prevalecerán sobre las generales y especiales 




Artículo 80.-  
 
La presente Ley entrará en vigencia a partir de su publicación en "La Gaceta", Diario Oficial. 
 
Dada en la ciudad de Managua, en la Sala de Sesiones de la Asamblea Nacional, a los dieciocho días del 
mes de Marzo de mil novecientos noventa y ocho. Iván Escobar Fornos,  Presidente de la Asamblea 
Nacional Noel Pereira Majano, Secretario de la Asamblea Nacional. 
 
Por Tanto: Téngase como Ley de la República. Publíquese y Ejecútese. Managua, once de Junio de mil 
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